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De centrale vraag die ten grondslag ligt aan dit onderzoek is: 
Welke faciliteiten dienen de Business Incubators vanuit het perspectief van de sponsoren aan 
de early stage bedrijven aan te bieden om het succes gemeten in werkgelegenheid, omzet en 
het aantal patenten, producten en services te vergroten? 
Het literatuuronderzoek focust zich rond de terminologie van de Business Incubator (BI). Sinds het 
eind van de jaren 50 van de vorige eeuw ontstaan in Amerika en kort daarop op vele plaatsen in de 
wereld uitgewaaierd. In vele vormen en vele gedaanten en met vele benamingen. Dit heeft 
uiteindelijk in de volgende gemeenschappelijke kenmerken geleid voor de BI: 
 De incubator richt zich op early stage bedrijven met als focus innovatie. 
 De incubator heeft een specifieke locatie met faciliteiten voor early stage bedrijven. 
 Sponsor(en) die de locatie materieel en immaterieel ondersteunen. 
 Gerichte doelstellingen die vanuit de sponsor te herleiden zijn. 
 
Vanuit deze vier kenmerken is in dit onderzoek toegewerkt naar een eenduidige benaming, waarvoor 
de volgende definitie is gevormd: 
 
Een door –één of meerdere- sponsoren ingerichte locatie met een bundeling van materiële – 
en immateriële faciliteiten welke worden aangewend voor innovatieve early stage bedrijven, 
gesitueerd in een specifieke homogene branche of kennisveld, waarbij de doelstellingen van 
de sponsor(en) centraal staan (staat). 
Westhead en Storey (1995) en Westhead en Batstone (1999) hebben de sponsoren van de BI weten 
in te delen in drie categorieën: de lokale/regionale overheid en ontwikkelingsmaatschappijen, de 
universiteiten en de commerciële verhuurders. Dit onderzoek focust zich op de drie categorieën van 
sponsoren. Hierbij aangetekend, dat er vele hybride vormen, zijn binnen deze stakeholders, zoals ook 
zal blijken uit de drie uiteindelijk gekozen Business Incubators waar dit onderzoek zich op richt.  
Vanuit de onderzoeken van Beaudry en Schifferauerova (2009) en Theodorakopoulos, Kakabadse en 
McGowan (2014), aangevuld met het onderzoek van Löfsten en Lindelöf (2005), zijn er in dit 
onderzoek drie performance criteria benoemd. Dit zijn: groei in werkgelegenheid (FTE’s), groei in 
omzet en groei in aantal patenten, - producten en – services allen gemeten in absolute bedragen en 
aantallen gedurende de afgelopen drie jaar. 
De onderzoeksvraag is vervolgens aan de hand van bovenstaande drie performance criteria voor de 
BI beoordeeld op drie -in de literatuur onderbouwde- faciliteiten van ondersteuning van(uit) de BI: 
1) Samenwerking met het intern – en extern netwerken 
2) Ondersteuning door de BI op het gebied van materiële – en immateriële aspecten; opgesplitst 
in ondersteuning bij het netwerk en coaching en advisering  
3) Afstand tussen de kennisinstelling en de BI-locatie. 
Op basis bovenstaande criteria’ s zijn de hypothesen opgebouwd vanuit de literatuurstudie, waarbij 
een positieve relatie met de succesfactoren wordt verwacht. De hypothesen en succesfactoren zijn 
geoperationaliseerd en er zijn een tweetal moderators en een mediator in het conceptueel model 
toegevoegd.  
Voor de eerste hypothese groep is, dat het aantal netwerkcontacten (moderator). Voor de tweede 
hypothese groep is dat de frequentie van het contact met de BI-medewerker (eveneens moderator). 




Voor de afbakening van het onderzoeksveld is gekozen voor de aansluiting bij het Topsectoren 
beleid van de overheid met de Brainport regio (Zuid Nederland). Initieel zijn hierbij negen BI 
locaties onderscheiden. Deze zijn getoetst aan twee criteria’ s: (i) gericht op early stage bedrijven, en 
(ii) reeds een bestaansduur > 5 jaar. Dit tweede aspect is benoemd door Lalkaka in het onderzoek uit 
2002. Door deze criteria zijn uiteindelijk drie BI geselecteerd, nl.: High Tech Campus (Eindhoven), 
Brightlands Chemelot Campus (Geleen) en Brightlands Maastricht Health Campus. 
De data is verzameld in de periode december 2016 – januari 2017 en is geanalyseerd met SPSS. De 
meervoudige hiërarchische regressie analyse is gebruikt voor de drie opgebouwde hypothesen. Het 
aantal respondenten is uiteindelijk met dertig niet voldoende significant. Uit het onderzoek bleek, dat 
het aantal initiële bedrijven, dat voor de survey in aanmerking kwam slechts uitkwam op 240. 
Daarnaast bleek, dat veel hiervan niet tot de oorspronkelijke doelgroep van early stage bedrijven 
behoorden.  
Mede ingegeven door deze nuancering is de eerste controle variabelen in het onderzoek betrokken. 
Dit betreft de tweedeling omtrent de early stage bedrijven en de overige bedrijven (service providers, 
financiële investeerders, leveranciers/afnemers). De tweede controle variabele wil analyseren of er 
een significantie zit tussen bedrijven waarbij de delta tussen het oprichtingsmoment en vestiging op 
de BI klein is en van bedrijven waarbij deze twee data verder uiteen liggen.  
Na afronding van de analyse bleek, dat het overgrote deel van de hypothesen verworpen dienen te 
worden. Alleen de directe relatie tussen afstand tussen de dichtstbijzijnde kennisinstelling en de BI-
locatie kan worden ondersteund.  
Daarnaast zijn er een aantal variabelen waarbij een positieve significantie is gevonden in de analyse. 
Er zijn er een tweetal positieve significanties gevonden met de variabele gemiddeld aantal 
netwerkcontacten op en rond de BI-locatie. Deze variabele scoort zowel positief significant op de 
succesfactor werkgelegenheid als op die van omzet. Tevens is er een positieve correlatie tussen de 
eerder genoemde netwerkcontacten en de samenwerkingsverbanden op en rond de BI-locatie. De 
zogenaamde BI community welke reeds in de onderzoeken van Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull 
(2000) – externe netwerk- alsook door Hughes, Ireland en Morgan (2007) –interne netwerk- werden 
benoemd als cruciaal factor voor de ontwikkeling van de early stage bedrijven. Ten slotte is er een 
positieve significantie gevonden tussen de early stage bedrijven en de succesfactor werkgelegenheid. 
Dit betekent, dat de early stage bedrijven significant beter presteren op de succesfactor 
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Hoofdstuk 1  Inleiding 
 
1.1 Aanleiding en probleemstelling 
In de afgelopen decennia zijn er veel Business Incubator (BI) locaties opgezet. Tavoletti (2013) 
becijferde dat er in 2010 reeds 5.000 incubators wereldwijd waren, waarvan 94% van de in Amerika 
gevestigde incubators non profit zijn. Doelstelling van dergelijke locaties is vaak om innovatie en 
werkgelegenheid aan te trekken. Het opzetten van BI’s heeft haast magische vormen aangenomen als 
ideaal middel om economische (re)vitaliteit te creëren. Er zijn enorme geldbedragen gemoeid om 
deze locaties op te zetten en de werking en opzet wordt als ‘hét ei van Columbus’ gezien in de 
aanpak van de economische recessie. Alleen al de Chemelot Campus in Geleen heeft in de afgelopen 
jaren 230 miljoen euro aan investeringen gevergd (Limburg Economic Development Brainport 2020, 
2013. Geraadpleegd op 11 augustus 2017, op http://www.ledbrainport2020.nl/nieuws/ artikel/ 3051/ 
435-miljoen-euro-extra-voor-chemelot-campus.html) en ook de investeringen in kennisinstellingen 
zoals InSciTe (eveneens in Geleen) zijn enorm te noemen met 80 miljoen euro (Brandpartners 
Sittard-Geleen, 2014. Geraadpleegd op 23 september 2017, op 
http://www.brandpartnerssittardgeleen.nl/homepage/nieuws/80-miljoen-voor-inscite-instituut-
biomaterialen-op-chemelot-campus-sittard-geleen). En dit zijn alleen nog maar de investeringen in 
het opzetten van één BI-locatie. Landelijk gaat het dan ook om honderden miljoenen euro’s per jaar 
aan investeringen in het topsectorenbeleid en gericht op innovaties.  
Er wordt met veel enthousiasme bij de initiatiefnemers geschermd met vele nieuwe bedrijven, 
werkgelegenheid en innovaties. De veelheid en diversiteit aan programma’s, investeringen en 
verschijningsvormen is vanuit wetenschappelijk oogpunt een gewild onderwerp. Vraag is echter of 
deze resultaten objectief gemeten worden en of dit op een wetenschappelijk verantwoorde wijze 
wordt gedaan. Dit blijkt dit nog niet zo’n eenvoudige opgave.  
Primair levert dit een aantal vragen op die aanleiding zijn geweest voor dit onderzoek. Vragen zoals: 
Wie zijn de initiatiefnemers? Wat is het doel of wat wil men bereiken met deze incubator locaties? 
Worden deze doelen ook bereikt? En ten slotte is hier al onderzoek naar gedaan en wat zijn de 
uitkomsten daarvan?  
Vragen die snel weer andere vragen opriepen. Zo bleek al snel, dat zelfs over de definitie van BI veel 
valt te af te dingen en de benaming voor de BI al een wirwar van titels en discussie oplevert (zie 
hoofdstuk 2; Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan, 2014). Uiteindelijk heeft dit in hoofdstuk 
2 geleid tot een uniformering van de naam, Business Incubator, en tot een wetenschappelijk 
onderbouwde definitie.  
 
Een andere probleemstelling vormt het feit, dat de vele initiatieven nog onvoldoende 
wetenschappelijk zijn onderbouwd. Zoals eerder aangegeven begint dit al met vele benamingen en 
wildgroei van het aantal incubators. Maar ook op het punt van performance indicatoren zijn er al vele 
onderzoekers geweest die hebben gepoogd performance indicatoren vast te stellen (Allen en 
McCluskey, 1990; Philips, 2002; Chan en Lau, 2005). Ondertussen zijn er al drie generaties van BI 
en nog altijd is de magie van de BI niet ontrafeld. In de literatuur is uiteindelijk een viertal 
kenmerken onderscheiden die als leidraad voor het onderzoek hebben gefungeerd: 
(1) Gericht op early stage bedrijven met focus innovatie (2) met een specifieke locatie en 
faciliteiten voor early stage bedrijven. (3) Opgezet door sponsor(en) die de locatie materieel 
en immaterieel ondersteunen, (4) waarbij de doelstellingen vanuit de sponsor te herleiden 
zijn. 
 
Deze kenmerken van de BI zijn helder en duidelijk. Op een aantal andere vlakken is de literatuur 
echter minder eenduidig en wil dit onderzoek een welkome bijdrage leveren. Het onderzoek wil 
vooral inzoomen op de ondersteuning die de BI(-medewerkers) leveren en op welke wijze de output 




Welke faciliteiten dienen de Business Incubators vanuit het perspectief van de sponsoren aan 
de early stage bedrijven aan te bieden om het succes gemeten in werkgelegenheid, omzet en 
het aantal patenten, producten en services te vergroten? 
Kijkend naar deze onderzoeksvraag kunnen de volgende (deel)vragen worden opgesteld:  
 Wat is de definitie en doelstelling van een BI bezien vanuit het perspectief van de sponsor?  
 Voor welke bedrijven wordt de BI opgezet? 
 Welke faciliteiten en ondersteuning zijn volgens de theorie succesvol?  
 Door welke instanties en bedrijven (lees: sponsoren) wordt de BI opgezet?  
 Wat zijn de factoren waar het succes op wordt afgemeten voor de BI?  
 
 
1.2 Methode van onderzoek  
Het onderzoek is gestart met een literatuurstudie, waarbij de definitievorming centraal staat. Als 
eerste de centrale vraag wat wel en niet onder een (business) incubator valt en welke 
verschijningsvormen er zijn. Daarnaast zijn ook termen sponsor en early stage bedrijf verduidelijkt. 
Ter afbakening van het onderzoek zijn er twee belangrijke keuzen gemaakt. De eerste betreft de 
regio. Er is voor gekozen de Brainport regio (Zuid Nederland) als uitgangspunt te nemen. De tweede 
keuze betreft de invalshoek van het onderzoek. Er is voor gekozen om de ondersteuning van de early 
stage bedrijven door de sponsor(en) op de BI-locatie als uitgangspunt te nemen. Vanuit het 
perspectief van de sponsoren wordt in dit onderzoek gekeken naar de performance van de activiteiten 
en diensten die de BI aanbieden. De faciliteiten en de verschillende generaties van incubators worden 
benoemd en worden gecategoriseerd. Uiteindelijk zijn er drie (hoofd)hypothesen geformuleerd, 
waarbij een positieve relatie valt te verwachten tussen datgene wat de BI (aan)biedt en de resultaten 
die dit opleveren bij de bewoners. De performance indicatoren hiervoor worden de zogenaamde 
succesfactoren genoemd. Ten slotte zijn deze hypothesen geconcretiseerd en geoperationaliseerd.  
Dit alles heeft geresulteerd in het uit te zetten onderzoek bij drie incubator locaties in de Brainport 
regio. Het onderzoek is kwantitatief van aard. Hiermee is in een kort tijdsbestek een veelheid van 
enquêtes uitgezet en veel informatie verkregen van de respondenten. De uitkomsten van het 
onderzoek zijn verwerkt en geanalyseerd met het SPSS programma. Deze hebben ten slotte geleid tot 
het bevestigen of verwerpen van de gestelde hypothesen, waarbij ook aanbevelingen voor eventueel 
toekomstig onderzoek zijn benoemd.  
Dit onderzoek verschaft duidelijkheid omtrent de verschijningsvormen van de incubator en wat de 
voorwaarden zijn om aan de criteria van een BI te voldoen. Daarnaast is duidelijkheid gegeven over 
wat de gehanteerde doelstellingen van een incubator en vooral haar sponsoren zijn. En ten slotte is 
gekeken naar de ondersteuning en begeleiding van de BI aan deze bedrijven. Via de daartoe 
opgestelde hypothesen is vervolgens gekeken wat effectief blijkt te zijn en wat niet. En zijn er 
aanbevelingen gedaan richting de sponsoren en voor vervolgonderzoek. Dit alles om de haast 
mythische vormen die de business incubator als ‘oplosser’ van alle economische malaise heeft 
aangenomen te toetsen en de magie verder (in) te kleuren. 
 
1.3 Wetenschappelijke relevantie 
In het onderzoek van Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan (2014) wordt gesteld, dat BI een 
politiek instrument is voor het opzetten en verhogen van het ondernemerschap waarbij de BI een 
invulling geeft aan de behoeften van de early stage bedrijven. In dit zelfde onderzoek kwam echter 
ook naar voren, dat het succes moeilijk meetbaar is en dat lokale factoren veel impact heeft op de 
performance van de BI. Daarnaast stelden Theodorakopoulos et al. (2014), dat gedurende de 
afgelopen decennia vele verschillende succesindicatoren zijn ontwikkeld (zie ook hoofdstuk 2) 
zonder dat er nu echter overeenstemming is over deze indicatoren. In het onderzoek van Lewis, 
Harper-Anderson en Molnar (2011) was zelfs één van de belangrijkste conclusies, dat er geen direct 
verband bestaat tussen het beleid en de resultaten van de aangeboden diensten van de BI. Ook in het 
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onderzoek uit 2012 van Bruneel, Ratinho, Clarysse en Groen kwam naar voren, dat er veel 
verschillende waarde proposities door BI worden aangeboden, maar dat er onvoldoende inzicht 
wordt gegeven wat nu succesvol is en waarom. En in het onderzoek van Schwartz (2012) ten slotte 
wordt zelfs als conclusie gesteld, dat voor –de door hem onderzochte- drie incubator locaties 
significant lagere overlevingskansen voor startups waren wanneer zij ondersteuning kregen van de 
incubator. Tavoletti (2013) geeft een goede samenvatting en de discrepantie van de verschillende 
uitkomsten: “ … despite many succesful cases and public policies supporting business incubation, 
most of BIs are not succesful at all and serious doubts have emerged about the general effectiveness 
of business incubation and the advisability of investing public money in it” (p. 423). 
De magie omtrent het opzetten van de vele incubators als ecosysteem is haast niet weg te denken in 
de West Europese maatschappij. Concluderend kan echter gesteld worden, dat in het politiek 
krachtenveld van de sponsoren er verschillende faciliteiten worden aangeboden, maar dat of en wat 
de resultaten nu zijn van deze inspanningen van de BI onvoldoende eenduidig is. In het onderzoek 
van Lewis, Harper-Anderson en Molnar (2011) wordt dit uitgelegd als ‘het ontbreken van de “magic 
bullet” in de optimale uitkomst van de diensten van de BI’.  
Dit onderzoek heeft niet de illusie, dat de ‘magic bullet’ kan worden ontrafeld, maar wel dat het een 
bijdrage kan leveren op een aantal vlakken om deze wetenschappelijke ‘gap’ in de literatuur kleur te 
geven. Als eerste op het gebied van definitievorming van de BI. Daarnaast op het vlak van de 
succesfactoren van de BI vanuit het perspectief van de sponsoren. Wat zijn nu meetbare succes 
indicatoren en kunnen deze door de stakeholders ook als zodanig worden geïdentificeerd? Het 
onderzoek van Barbero, Casillas, Wright en Garcia (2014) stelt vast, dat de meest innovatieve BI’s 
zich vooral specialiseren, maar dit zegt niets over het feit of de BI daarmee ook meer succesvol is. 
Ook het verschil in diversificatie danwel richten op branchering van de BI komt uitgebreid aan bod 
in het onderzoek. Daarnaast zijn er vele faciliteiten die een BI aanbiedt aan de early stage bedrijven, 
maar genereert deze ondersteuning nu ook daadwerkelijk een positieve bijdrage op het succes van de 
early stage bedrijf? En zo ja, welke dan? Dit onderzoek wil een bijdrage leveren aan de 
wetenschappelijke discussies omtrent deze thema’s.  
 
1.4 Praktische relevantie 
Kennisinstellingen, regionale overheden en ontwikkelingsmaatschappijen vormen vaak de 
‘backbone’ van het eigenaarschap van de incubator. De maatschappelijke relevantie zit dan ook juist 
in de inbedding van de incubator in de omgeving met behulp van (publiek) geld. Wordt dit geld 
doelmatig besteed, levert het relevante bijdrage aan de maatschappelijke doelstellingen en de regio 
of kunnen de gelden effectiever (lees: anders) besteed worden? Deze vragen zijn relevant in het licht 
van de schaarste aan middelen in het politieke domein. 
Door ook te kijken naar de effectiviteit van het handelen van de incubator en daar verbetervoor-
stellen richting sponsoren en de business incubator zelf aan toe te voegen, is het onderzoek praktisch 
en relevant. Het kan het voor de BI als leidraad worden gezien voor het verbeteren van de faciliteiten 
en diensten aan de (early stage) bedrijven, waarbij de hoge investeringen die met het opzetten van 




Hoofdstuk 2  Literatuuronderzoek 
 
In dit literatuurhoofdstuk werken we toe aan het framework van het conceptuele model waarbij de 
volgende vraag centraal staat: 
Welke faciliteiten dienen de Business Incubators vanuit het perspectief van de sponsoren aan 
de early stage bedrijven aan te bieden om het succes gemeten in werkgelegenheid, omzet en 
het aantal patenten, producten en services te vergroten?  
Uit deze centrale vraag kunnen een aantal deelvragen worden herleid die in dit hoofdstuk verder 
zullen worden uitgewerkt: 
 Wat is de definitie en doelstelling van een BI bezien vanuit het perspectief van de sponsor? 
 Voor welke bedrijven wordt de BI opgezet? 
 Welke faciliteiten en ondersteuning is in de theorie aanwijsbaar succesvol? 
 Door welke instanties en bedrijven (lees: sponsoren) wordt de BI opgezet? 
 Wat zijn de factoren waar het succes op wordt afgemeten voor de BI? 
 
Bovenstaande deelvragen en elementen zullen in dit hoofdstuk worden verduidelijkt. Het perspectief 
van waaruit wordt gekeken naar de Business Incubator vormen de instellingen en bedrijven die de 
incubator opzetten. Later in dit hoofdstuk de sponsoren genoemd.  
 
2.1.1 Business Incubator 
De term incubator vindt haar oorsprong in de jaren 50 van de vorige eeuw; om precies te zijn in 
1959. In New York werd de eerste incubator opgericht; luisterend naar de naam ‘Batavia Industrial 
Centre’ (Bergek en Norrman, 2008). Al snel werd het basisconcept van fysieke gezamenlijke 
infrastructuur uitgerold in Amerika en vervolgens in de rest van de wereld. De eerste incubator in 
Europa is opgericht in 1984 door de European Commission en kan omschreven worden als een 
Business Innovation Center (BIC) (zie ook paragraaf 2.1.2; Grimaldi en Grandi, 2005). Sindsdien 
zijn er vele verschijningsvormen en benamingen geweest van het begrip ‘incubator’. 
Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan hebben in hun onderzoek uit 2014 een poging gedaan 
om een chronologische opsomming te geven van de vele definities van de incubators. Tabel 2.1 geeft 
aan de hand van dit onderzoek een opsomming van de verschillende definities door de jaren heen 
weer. 
Hoewel er vele termen, definities, vormen en benamingen zijn om de incubator te typeren, hebben ze 
allen een aantal gemeenschappelijke eigenschappen, waardoor ze goed te vergelijken met elkaar zijn. 
Theodorakopoulos, Kakabadse en McGrowan (2014) duiden dit als volgt: “…there is an issue with 
the multiplicity of the business incubation/incubator notion. This is illustrated by the interchangeable 
manner in which terms other than ‘incubator’ appear in the literature, but which nevertheless clearly 
refer to the same concept” (p. 604). Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan (2014, pp. 604)  
hebben een chronologische opsomming gegeven van alle benamingen die voor de term incubator 
door de jaren heen zijn gebruikt (zie tabel 2.2). 
Zowel Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan (2014) als ook Bergek en Norrman (2008) 
benoemen een aantal onderzoekers welke naar de specifieke eigenschappen van incubators hebben 
gekeken. Kijkend naar de verschijningsvormen gedurende de afgelopen decennia en de diverse 
definities die onderzoekers hebben gehanteerd dan zijn er vier kenmerkende items te onderscheiden 
die alle incubators gemeen hebben. Hiermee sluiten we aan op de karakteristieken welke ook Bergek 
en Norrman (2008) hebben gegeven aan incubators. Dat zijn:  
(i)  locatie en faciliteiten,  
(ii)  gericht op early stage bedrijven,  
(iii)  sponsoren, en  
(iv)  de doelstellingen.  
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Deze karakteristieken zullen in de rest van de paragraaf worden beschreven en vormen de basis voor 
de definitie van de incubator en kadert ook het onderzoeksveld van dit onderzoek (zie hoofdstuk 3). 
 
Author(s)   Definition 
Plosila and Allen 
(1985) 
“A small business incubator is a facility which promotes the early stage development of a 
for-profit enterprise” 
Allen and Rahman 
(1985, pp. 12) 
“A small business incubator is a facility that aids the early-stage growth of companies by 
providing rental space, shared office services, and business consulting assistance” 
Albert (1986) “An enterprise incubator is a collective and temporary place for accommodating 
companies which offer space, assistance and services suited to the needs of companies 
being launched or recently founded” 
Smilor and Gill 
(1986) 
“The business incubator seeks to effectively link talent, technology, capital, and know-
how in order to leverage entrepreneurial talent and to accelerate the development of new 
companies” 
Allen and Bazan 
(1990) 
“An incubator is a network or organisation providing skills, knowledge and motivation, 
real estate experience, provision of business and shared services” 
Allen and 
McCluskey (1990) 
“An incubator is a facility that provides affordable space, shared office services and 
business development assistance in an environment conducive to new venture creation, 
survival and early stage growth” 
Hackett and Dilts 
(2004, pp. 57) 
“A business incubator is a shared office-space facility that seeks to provide its 
incubatees (i.e. portfolio – or client or tenant companies) with a strategic value-adding 
intervention system (i.e. business incubation) of monitoring and business assistance” 
Hughes et al. (2007, 
pp. 155) 
“A business incubator is a facility that houses young, small firms to help them develop 
quickly into competitive business” 
Eshun (2009, pp. 
156) 
“A business incubator is an environment formally designed to stimulate the growth and 
development of new and early stage firms by improving their opportunities for the 
acquisition of resources aimed at facilitating the development and commercialisation of 
new products, new technologies and new business models. Business incubation is also a 
social and managerial process aimed at supporting the development and 
commercialisation of new products, new technologies and new business models” 
UK Business 
Incubation UKBI 
(2009, pp. 2) 
“Business incubation is a unique and highly flexible combination of business 
development processes, infrastructure and people designed to nurture new and small 




(2010, pp. 1) 
 
“A business incubator is a business support process that accelerates the successful 
development of start-up and fledgling companies by providing entrepreneurs with an 
array of target resources and services. These services are usually developed or 
orchestrated by incubator management and offered both in the business incubator and 
through its network of contacts. A business incubator’s main goal is to produce 
successful firms that will leave the program- me financially viable and freestanding. 
These incubator graduates have the potential to create jobs, revitalise neighborhoods, 
commercialise new technologies, and strengthen local and 
national economies”  
Entrepreneur (2014, 
pp. 1) 
“Business Incubator is an organization designed to accelerate the growth and success of 
entrepreneurial companies through an array of business support resources and services 
that  could include physical space, capital, coaching, common services, and networking 
connections” 
Tabel 2.1: Commonly adopted definitions of business incubation/incubator (overgenomen uit 
Theodorakopoulos, et al., pp. 605, 2014). 
 
2.1.2 Kernmerken van de Business Incubator 
Diverse onderzoekers –waar onder ook Bruneel, Ratinho, Clarysse en Groen (2012)- hebben een 
weergave gegeven van de chronologische ontwikkelingen van de verschillende generaties van 
incubators. Hierbij worden incubators die de materiële aspecten bevatten ook wel de eerste generatie 
BI genoemd (Lalkaka en Bishop, 1996). Volgens McAdam en McAdam (2008) bevat deze materiële 
aspecten onder andere een receptie, administratieve diensten, vergader- en conferentie ruimtes, 
restaurantvoorzieningen en parkeerplaatsen. Als extra element hebben Bruneel et al. (2012) gesteld, 
dat bij de eerste generatie vooral de ‘economies of scale’ van deze faciliteiten van belang waren om 
zich te vestigen op deze locaties. De bundeling van de fysieke aspecten binnen de incubator bracht 
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voor zowel verhuurder als huurder (marge c.q. prijs) voordeel met zich mee. Binnen de immateriële 
aspecten wordt de coaching en ondersteuning als tweede generatie gezien (Hansen, Chesbrough, 
Nohria en Sull, 2000). Het netwerk en de toegang tot het netwerk vormt de derde generatie (Hanssen, 
et al., 2000). Met dit netwerk worden potentiële klanten, toeleveranciers, technologische partners en 
investeerders bedoeld. Lewis, Harper-Anderson en Molnar (2011) hebben naast de benoemde 
immateriële aspecten nog één specifiek aspect toegevoegd en dat is de ondersteuning van de 
business/incubator manager zelf.  
Research parks Danilov, 1971; Kang, 2004 
Enterprise centers Smilor, 1987 
Seedbeds Felsenstein, 1994 
Science parks, technopole Castells en Hall, 1994; Gower en Harris, 1996; 
Gower et al., 1996; Westhead en Batstone, 1999; 
Ferguson en Olofsson, 2004; Hansson, 2007; 
Squicciarini, 2009 
Industrial parks Autio en Klöfsten, 1998 
Innovation centers Smilor, 1987; Reid en Garnsey, 1997; UKBI, 2009 
Knowledge parks Bugliarello, 1998 
Business accelerator Barrow, 2001; UKBI, 2009 
Cold frames, hatcheries, hives, germinators, hubs, hot 
desks, graduators, grow-on space, spokes, ideas labs, 
managed workspace, venture labs, business centers 
fertilisators 
UKBI, 2009, 2012 
Networked incubator Hansen, et al.,2000, Bøllingtoft en Ulhøi, 2005; 
McAdam en McAdam, 2006  
Tabel 2.2: terminologie van incubators (overgenomen uit Theodorakopoulos, et al., pp. 604, 2014) 
Vanuit de studies van Hackett en Dilts (2004 en 2008) en Rotschild en Darr (2005) is vanuit 
bovenstaande generatie indeling de volgende opsplitsing te maken voor incubators: 
(1) Materiële aspecten met de gezamenlijke huisvesting/locatie (inclusief virtuele locatie) en 
gezamenlijke facilitaire ondersteuning, en 
 
(2) Immateriële aspecten met daarbij inbegrepen (bedrijfs)advisering, coaching en intern - en 
extern netwerk. 
Door Bøllingtoft en Ulhøi (2005) wordt aangehaald, dat de materiële aspecten eenvoudig te imiteren 
zijn en de onderscheidende factoren in de advisering en het netwerk zitten. Desondanks geldt, dat in 
specifieke gevallen binnen bepaalde sectoren de fysieke locatie zeker een belangrijke rol speelt. 
Denk hierbij onder andere aan laboratoriums (Grimaldi en Grandi, 2005). Desondanks kan gesteld 
worden, dat de aandacht van de huidige incubators steeds meer verschuift van fysieke services naar 
immateriële aspecten (Bøllingtoft, 2012; Ebbers, 2013) en omvat coaching, toegang tot relevante 
netwerken, informatie en ‘resources’ (Hacket en Dilts, 2004 en 2008).  
De ontwikkeling van advisering voor de aangesloten bedrijven is vooral tot stand gekomen 
gedurende de tweede generatie incubators (Hanssen, Chesbrough, Nohria en Sull, 2000). Hansen, et 
al. (2000) stelden vast, dat coaching een belangrijk onderdeel vormt van de service van de incubator. 
Het één-op-één coachen van bedrijven genereert een acceleratie van vaardigheden. Deze ondersteu-
ning richt zich volgens Clarysse en Bruneel (2007) op zowel wetenschappelijke - als managerial 
aspecten. De technische ondersteuning wordt benoemd in het onderzoek van Scillitoe en Cahkrabarti 
(2010) als onderscheidende factor om bedrijven verder te helpen. De incubator manager kan een 
succesfactor vormen welke de andere aspecten van de incubator versterkt (Lalkaka, 2002; Hackett en 
Dilts, 2004 en 2008). Ook het reeds aangehaalde onderzoek van Lewis, Harper-Anderson en Molnar 
(2011) heeft aangetoond, dat de incubator manager verschillende rollen speelt. Afhankelijk van 
zijn/haar rol (actief-passief en intensiteit van begeleiding) heeft de incubator manager een 






Sponsoren zijn de initiatiefnemers en belanghebbenden (in zeggenschap en geldelijke betrokkenheid) 
van de incubators. Dit vormt ook het uitgangspunt van het onderzoek. Westhead heeft in de jaren 
negentig in verschillende studies onderzoek gedaan naar sponsoren (1997; Westhead en Storey, 
1995; Westhead en Batstone, 1999). Aangevuld met het onderzoek van Tavoletti (2013) kan hieruit 
de volgende indeling van sponsoren worden gemaakt: (1) (lokale/regionale) overheid en 
ontwikkelingsmaatschappijen, (2) universiteiten, en (3) de commerciële eigenaar/verhuurder van de 
incubator zelf. Buiten deze indeling zijn er verschillende hybride vormen (via samenwerkings-
verbanden) mogelijk van bovenstaande sponsoren, waarbij in een aantal gevallen ook een rol is 
weggelegd voor laboratoria (instellingen). In aansluiting op deze indeling hebben Grimaldi en 
Grandi (2005) in hun onderzoek een vijftal basis incubators onderscheiden met ieder verschillende 
invalshoeken en ondersteuning aan de aldaar gevestigde bedrijven: 
 Business Innovation Center (BIC). Opgezet door (lokale) overheid met als doel het efficiënt 
aanbieden van een aantal basis activiteiten en faciliteiten aan huurders waaronder ruimte, 
infrastructuur, communicatie middelen, ingangen tot externe financiering, netwerken, etc. 
 University Business Incubators (UBI). Geïnitieerd door de overheid, waarbij de uitvoering 
ter hand wordt genomen door een universiteit. De faciliteiten en activiteiten zijn vergelijk-
baar met die van een BIC met wel meer aandacht voor de wetenschappelijke kennisover-
dracht. Dit doet de UBI om kennis, kapitaal en ‘entrepreneurship’ aan elkaar te koppelen en 
zodoende het commerciële proces van het opzetten van bedrijven te kunnen versnellen. 
 Technology Incubators. Deze incubators worden gevormd door bedrijven binnen de research 
instituten, waarbij de belangrijkste focus ligt op het uitvoeren van fundamenteel onderzoek. 
Wanneer het bedrijf binnen deze incubator voldoende gevormd is, wordt het patent 
gelicenseerd via commerciële partners of verzelfstandigd tot een autonoom bedrijf. 
 Independent Private Incubator (IPI). De IPI is een profit organisatie met als businessmodel 
het aanbieden van vergelijkbare diensten als de BIC. Daarbovenop heeft de IPI diverse 
activiteiten die erop gericht zijn om de ‘time-to-market’ te verkorten. Denk daarbij aan 
businessmodel validatie, ondersteuning via experts, opbouw strategische partnerships, etc. 
 Corporate Private Incubator (CPI). De CPI is vergelijkbaar aan de IPI, maar wel met een 
ander verdienmodel. De CPI is namelijk opgezet door grote bedrijven zelf. Daar waar de IPI 
geld verdient met het aanbieden van haar diensten is het doel van de CPI vooral gericht op 
het ontwikkelen van nieuwe businessunits voor het ‘moederbedrijf. Op dit laatste vlak zit het 
onderscheid met de Technology Incubator die het patent of product extern vermarkt daar 
waar de CPI gericht is op het ontwikkelen van nieuwe producten voor het moederbedrijf zelf.  
 
In de praktijk blijkt het onderscheid tussen de vijf verschillende BI’s minder groot te zijn. Vooral 
ingegeven door de –al eerder aangehaalde- vele hybride samenwerkingsvormen die in de loop van de 
tijd zijn ontstaan.  
 
De doelstellingen van de Business Incubator 
De incubator wordt ingericht om innovatieve early stage bedrijven te ondersteunen. Buiten dit 
gedeelde kader zijn er –afhankelijk van wie de sponsor(en) is/zijn- verschillende doelstellingen te 
ontwaren. Op basis van de sponsoren kunnen drie doelstellingen worden genoemd (Tavoletti, 2013): 
 Economische ontwikkeling en werkgelegenheid (overheid en ontwikkelingsmaatschappijen) 
 Ontwikkelen van businessopportuniteiten met een winstoogmerk (private partijen en BI zelf) 
 Valorisatie van kennis en het vastleggen van nieuwe patenten met daaraan gekoppeld 
commercialisering en ophalen van ‘fundraising’ (universiteit). 
 
Naast deze doelstellingen vanuit de sponsoren gericht op de early stage bedrijven zijn er nog andere 
doelstellingen te benoemen. Voor de afbakening van het onderzoek wordt echter alleen gekeken naar 
de doelstellingen van de sponsoren welke zijn gericht om de performance van de bewoners te 
vergroten. Zoals reeds eerder gesteld is -mede door een combinatie/ samenwerking van sponsoren- 
ook een combinatie van bovenstaande doelstellingen mogelijk, waarbij de sponsoren de early stage 
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bedrijven via de BI en rechtstreeks ondersteunen om haar doel(stelling)en te bereiken.  
 
Early stage 
In het onderzoek van Crawford, Broer en Bastiaansen (2007) is uitgebreid stilgestaan bij de fasen die 
te onderkennen zijn voor de commerciële fase: de ‘Fuzzy Front End’ (FFE) en de ‘New Product 
Development’ (NPD). De FFE is fase nul van een nieuwe innovatie en is vooral gericht op het breed 
genereren van ideeën. De NDP is vooral gericht om van het gekozen idee uiteindelijk te komen tot 
een prototype. De FFE, de NDP en de introductie op de markt wordt gezamenlijk gezien als de early 
stage fase van een bedrijf. Deze fase is de belangrijkste fase van het bedrijf voor haar ontwikkeling.  
In het onderzoek van Bergek en Norrman (2008, pp. 21) wordt kernachtig weergegeven waar een 
incubator zich op richt: 
We [Bergek and Norrman] agree that most incubators take on ventures in early phases, 
whose ideas are immature, i.e. have not yet been fully developed into business ideas (cf. 
Klöfsten, 2005), and help develop them into viable companies. This corresponds well to the 
conclusion of Brooks (1986) that incubators should be aimed at bridging or closing the gap 
between the new venture idea and “attempt stage”. (pp. 21) 
Het eerder aangehaalde onderzoek van Crawford, Broer en Bastiaansen (2007) sluit hierbij goed aan: 
het overbruggen van het idee (FFE en NDP) tot de ‘attempt stage’ van Bergek en Norrman (2008). 
Binnen de incubator wordt met deze focus op het ‘dichten van de kloof’ vooral ingezet op innovatie 
via R&D activiteiten (derde generatie incubators; Aerts, Matthyssens en Vandenbempt, 2007). 
Fritsch en Aamoucke (2013) constateren, dat R&D binnen de incubators positieve effecten hebben 
op startups die zich focussen op innovatieve industrieën en dat dit niet het geval is bij minder 
innovatieve industrieën. Dit sluit goed aan op de derde generatie incubators die volgens het 
onderzoek van Aerts, et al. (2007) zich specifiek richten op ‘new technology-based’ bedrijven. 
2.1.3 Verdieping van de Business Incubator 
In het onderzoek van Fritsch (2013) wordt geconstateerd, dat ‘new business’ een belangrijke bron 
van economische groei vormt. Aan de andere kant heeft onder andere Nelson reeds in 1988 
aangetoond, dat de economische ontwikkeling van een land sterk wordt beïnvloed door het innovatie 
systeem. Dit innovatie systeem is opgebouwd uit de R&D die wordt ontwikkeld door universiteiten, 
onderzoeksinstellingen en overheid en instituten die uit bovengenoemde initiatieven voortkomen; 
waaronder ook de Business Incubators. Dit innovatie systeem wordt ook wel het Regionaal of 
Nationaal Innovatie Systeem (NIS) genoemd. Hiernaar is uitvoerig onderzoek gedaan door 
Organisation for Economic Co-Operation and Development (OESD, 1997).  
 
Homogeniteit versus diversiteit van de Business Incubator 
In het vervolg van deze paragraaf zal worden ingegaan of voor de BI een clustering binnen een 
branche of sector van early stage bedrijven zinvol is voor de vorming en focus van een BI. Dit vooral 
ingegeven door het onderzoek van McAdam en McAdam (2008) die geen eenduidig beeld konden 
herleiden tussen specialiseren of diversificeren. Het onderzoek van Barbero, Casillas, Wright en 
Garcia (2014) stelt vast, dat de meest innovatieve BI zich vooral specialiseren, maar dit zegt niets 
over het feit of de BI daarmee ook meer succesvol is.  
 
Het desk onderzoek van Beaudry en Schiffauerova (2009) zal als basis dienen om te kijken of 
clustering van branche of sector een goede optie is voor een BI-locatie. Beaudry en Schiffauerova 
(2009) hebben onderzoek gedaan naar de twee stromingen die er zijn om al dan niet te komen tot een 
branchering c.q. diversificatie van de BI-locatie. Aan de ene kant van het spectrum bevinden zich 
Marshall, Arrow en Romer (afgekort: het MAR-model) en aan de andere bevindt zich Jacobs. Kern 
van deze twee stromingen vormt het verschil tussen homogeniteit en diversiteit. 
In grote lijnen stelt Jacobs, dat diversiteit van werk(nemers) zal leiden tot diversificatie van goederen 
en diensten en dat juist de interactie tussen de werknemers en bedrijven in de verschillende sectoren 
de creativiteit bevorderd. Door buiten de grenzen (‘out of the box’) van de eigen discipline te 
denken, wordt de creativiteit bevorderd en kunnen nieuwe producten en diensten worden ontwikkeld.  
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Aan de andere kant van het spectrum stelt het MAR-model, dat interactie binnen een specifieke 
branche tot ‘kruisbestuiving’ zal leiden, waarbij samenwerking en concurrentie tussen vergelijkbare 
bedrijven zal leiden tot meer en hogere innovatie binnen de sector en daarmee tot (kosten)efficiency.  
 
In het onderzoek van Beaudry en Schiffauerova (2009) wordt aan de hand van een aantal perfor-
mance criteria gekeken naar de uitkomsten uit andere onderzoeken om te staven welke van de twee 
hoofdrichtingen meer impact genereert op de gestelde criteria. Voor het vervolg van dit onderzoek is 
het goed om na te gaan welke criteria dit zijn en op welke wijze dit de BI beïnvloedt. Overigens 
dient hierbij aangetekend te worden, dat Beaudry en Schiffauerova (2009; pp. 328 en pp. 333) 
bovenstaande criteria hebben bekeken voor landen en regio’s en niet voor individuele incubator 
locaties. De uitkomsten zijn dan ook niet één-op-één over te nemen, maar zijn desalniettemin 
waardevol voor het verdere onderzoek. De gebruikte criteria zijn: 
 Economische groei; te vertalen in werkgelegenheid. 
 Productiviteit; te vertalen in productie/toegevoegde waarde per uur per werknemer. 
 Innovatie te meten via het aantal patenten. 
 
Uit het onderzoek van Beaudry en Schiffauerova (2009) bleek, dat op basis van bovenstaande drie 
criteria er geen eenduidig standpunt te bepalen is, welke van de twee hoofdstromingen nu dominant 
is; specialisatie of diversiteit. Kijkend naar economische groei lijkt dit door het standpunt van Jacobs 
meer te worden ondersteund. De productiviteit lijkt meer gebaat te zijn bij het MAR-model. Voor het 
derde criteria, innovatie, lijkt er een voorkeur te zijn voor het MAR-model (branchering). Of een 
incubator locatie dus wel of niet branchering toepast wordt mede ingegeven door de doelstelling die 
zij en haar sponsor(en) in gedachten heeft. Is de doelstelling economisch van aard of staat innovatie 
voorop dan lijkt branchering verstandiger. Staat productiviteit en efficiency als doelstelling benoemd 
dan is keuze voor een bredere focus (diversiteit) van de incubator een betere optie. 
 
Focus van Business Incubators: de workspace communities 
In de vorige paragraaf is geconcludeerd, dat binnen BI’s de focus op innovatieve early stage 
bedrijven ligt en dat het netwerk een belangrijk immaterieel aspect van de incubator is. Aerts, 
Matthyssens en Vandenbempt (2007) noemden dit netwerk ‘een typerend element van de derde 
generatie van incubators’. In het onderzoek van Weele, Steinz en Van Rijnsoever (2014) wordt 
workspace community gedefinieerd als ‘een startup community binnen de fysieke grenzen van een 
vertrouwelijk gedeelde werklocatie’. Van Weele, et al. (2014) concluderen vervolgens, dat 
incubators onder de definitie van workspace community vallen. Hughes, Ireland en Morgan (2007) 
hadden eerder onderzoek gedaan naar deze communities en hebben twee zaken in hun onderzoek 
kunnen vaststellen: (i) de mate van interactie vanuit de leden binnen de community, en (ii) de mate 
van homogeniteit, bepalen de creatieve en innovatieve uitkomst tussen de leden van de community. 
Aanvullend hebben Nieto en Santamaria in hun onderzoek uit 2007 aangegeven, dat juist een zekere 
mate van diversiteit binnen deze homogene community het mogelijk maakt om nieuwe product 
innovatie te ontwikkelen. 
De derde generatie van BI waren overigens niet alleen gericht op het interne netwerk, maar juist ook 
op het externe netwerk. Van Weele, Steinz en Van Rijnsoever (2014) stellen vast, dat door een 
homogene community ook de zichtbaarheid en legitimiteit richting externe stakeholders en 
belanghebbenden wordt vergroot. Dit leidt tot een groter extern netwerk. Juist dit externe netwerk 
vormt volgens Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull (2000) een belangrijke succesfactor voor het 
welslagen van een early stage bedrijf.  
Samenvattend kan gesteld worden, dat de Nationaal Innovatie Systeem een aantal branches, kennis-
velden en BI bevatten. Het onderzoek van Beaudry en Schiffauerova (2009) heeft onderzoek gedaan 
naar de twee stromingen. De theorie van Marshall, Arrow en Romer (MAR-theorie; homogeniteit) en 
de theorie van Jacobs (diversiteit). Samen met het onderzoek van Nieto en Santamaria (2007) kan 
geconcludeerd worden, dat enige mate van diversiteit van belang is, maar dat vooral de homogeniteit 
van de early stage bedrijven van doorslaggevend belang is voor de community van de incubator. Om 
invulling te geven aan de doelstellingen van de sponsoren kan gesteld worden, dat uiteindelijk 
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branchering van de incubator de hoofdmoot vormt van de opgerichte BI’s.  
 
2.1.4 Definitie Business Incubator 
In de afgelopen decennia zijn er vele verschijningsvormen van de term incubator verschenen mede 
ingegeven door de sponsor(en) en haar verschillende doelstellingen. Hierbij wordt voor de term 
incubator diverse terminologieën gebruikt, mede ingegeven door het economische – en politieke 
klimaat, maar altijd met de volgende kenmerken als leidraad:  
 De incubator richt zich op early stage bedrijven met als focus innovatie. 
 De incubator heeft een specifieke locatie met faciliteiten voor early stage bedrijven. 
 Sponsor(en) die de locatie materieel en immaterieel ondersteunen. 
 Gerichte doelstellingen die vanuit de sponsor te herleiden zijn. 
 
Door deze specifieke kenmerken en het feit, dat de sponsor vaak regionaal en (inter)nationaal haar 
imago wil ‘branden’, is er een verscheidenheid aan terminologie ontstaan. Hierdoor heeft de term 
incubator aan kracht ingeboet. Om duidelijkheid omtrent de terminologie te krijgen, wordt in het 
vervolg de naam Business Incubators (BI) als verzamelnaam gehanteerd met de volgende definitie:  
 
Een door –één of meerdere- sponsoren ingerichte locatie met een bundeling van materiële en 
immateriële faciliteiten welke worden aangewend voor innovatieve early stage bedrijven, 
gesitueerd in een specifieke homogene branche of kennisveld, waarbij de doelstellingen van 
de sponsor(en) centraal staat (staan). 
 
Door de definitie op deze wijze te formuleren, zijn er vele termen en begrippen te kaderen als een BI. 
Voorwaarde is echter, dat aan de bovengenoemde definitie met de vier benoemde kenmerken wordt 
voldaan, waarbij de ‘couleur locale’ uiteraard aanwezig mag zijn. 
 
2.2 Criteria voor succes van de Business Incubator 
In het verleden is er veel onderzoek verricht naar de effectiviteit van de BI. Eénduidigheid over de 
indicatoren is er niet, maar er zijn wel een aantal variabelen aan te wijzen die veelvuldig worden 
genoemd. Zo hebben Allen en McCluskey reeds in 1990 onderzoek verricht, waarbij drie variabelen 
werden beschreven: bezettingsgraad (van de BI), werkgelegenheid van de gevestigde bedrijven en 
‘firms graduated’. Deze laatste term kan vrij vertaald worden vanuit de PLC theorie (Belliveau, 
Griffin en Somermeyer, 2002) en vergeleken worden met bedrijven/producten die op ‘eigen benen’ 
kunnen staan en dus de early stage fase zijn ontstegen. Philips heeft in zijn onderzoek uit 2002 
aanvullend nog drie variabelen benoemd: huurinkomsten van de BI, het aantal patenten per bedrijf en 
het aantal stopgezette/failliete bedrijven op de BI. In 2014 hebben Theodorakopoulos, Kakabadse en 
McGowan (tabel 2.3) de belangrijkste succesfactoren benoemd waar in de literatuur 
overeenstemming over is. In bovenstaande onderzoeken staan vooral de performance indicatoren van 
de BI centraal. Dit onderzoek wil echter inzoomen op de performance items ten behoeve van de early 
stage bedrijven vanuit het perspectief van de sponsoren. Het eerder aangehaalde onderzoek van 
Beaudry en Schifferauerova (2009) biedt samen met het deskresearch van Theodorakopoulos, et al. 
(2014) aanknopingspunten om te komen tot de drietal voornaamste performance indicatoren vanuit 
de sponsoren ten behoeve van de early stage bedrijven: werkgelegenheid, omzet en aantal patenten. 
 
Het derde item, waarbij alleen gekeken wordt naar patenten is niet voldoende. Ten eerste werd reeds 
in het onderzoek van Löfsten en Lindelöf uit 2005 gesteld, dat het aantal patenten uiteindelijk tot 
doel hebben om nieuwe producten en diensten te lanceren. Anders gesteld: het aantal patenten kan 
niet een doel op zich zijn. Daarnaast wordt –zeker heden ten dage- het aantal patenten vaak 
verdedigend ingezet, waarmee gesteld kan worden, dat het aantal patenten lang niet altijd de basis 
vormt voor nieuwe en innovatieve producten of diensten. Het item patenten dient dan ook uitgebreid 
te worden met de gestelde elementen ‘aantal producten en diensten’ welke ook zijn benoemd door 





occupancy rate/new firms 
supported 
 
Allen (1985); Allen and Rahman (1985); Smilor (1987); Campbell (1989); 
Allen and McCluskey (1990); Phillips (2002); European Commission 
Enterprise Directorate General (2002); Vanderstraeten et al. (2011); Al-
Mubaraki and Schrödi (2012); Al-Mubaraki and Wong (2011) 
Business incubator space Lalkaka and Shaffer (1999); European Commission Enterprise Directorate 
General (2002); Knopp (2007); Al-Mubaraki and Schrödi (2012) 
Graduate firms Udell (1990); Allen and McCluskey (1990); Mian (1997); European 
Commission Enterprise Directorate General (2002); Phillips (2002); UKBI 
(2004, 2009); Al-Mubaraki and Wong (2011); Al-Mubaraki and Schrödi (2012) 
Level of funding received 
from key benefactors (this 
includes, state, industry 
and university) 
Allen (1985); Mian (1997); European Commission Enterprise Directorate 
General (2002); UKBI (2009); Wadhwani Foundation (2013) 
Survival rates of 
incubatees 
Allen and Levine (1986); Hisrich and Smilor (1988); Allen and McCluskey 
(1990); Mian (1996, 1997); Westhead (1997); European Commission Enterprise 
Directorate General (2002); Phillips (2002); Hackett and Dilts (2004); Ferguson 
and Olofsson (2004); Knopp (2007); Schwartz and Göthner (2009) 
Sales growth Allen and Levine (1986); Hisrich and Smilor (1988); Mian (1996, 1997); 
Phillips (2002); Löfsten and Lindelöf (2002); European Commission Enterprise 
Directorate General (2002); Ferguson and Olofsson (2004); Dettwiler et al. 
(2006); Chen (2009); Vanderstraeten et al. (2011); Schwartz (2011); Barbero et 
al. (2012); Wadhwani Foundation (2013)  
Employment growth 
(number of jobs created by 
incubatee firms) 
 
Allen and McCluskey (1990); Udell (1990); Mian (1996, 1997); Löfsten and 
Lindelöf (2002); European Commission Enterprise Directorate General (2002); 
Phillips (2002); Colombo and Delmastro (2002); Dettwiler et al. (2006); 
Löfsten and Lindelöf (2002); Amezcua (2010); Al-Mubaraki and Wong (2011); 
Vanderstraeten et al. (2011); Schwartz (2011); Al-Mubaraki and Schrödi 
(2012); Barbero et al. (2012);Wadhwani Foundation (2013)  
Tabel 2.3: Verschillende succes indicatoren geïdentificeerd in de literatuur (overgenomen uit 
Theodorakopoulos, et. al., pp. 607, 2014) 
 
Concluderend kunnen de volgende drie performance criteria worden benoemen: (i) werkgelegenheid, 




De onderzoeksvraag is als volgt: “Welke faciliteiten dienen de Business Incubators vanuit het 
perspectief van de sponsoren aan de early stage bedrijven aan te bieden om het succes gemeten in 
werkgelegenheid, omzet en het aantal patenten, producten en services te vergroten?” De centrale 
vraag viel in een aantal deelvragen uiteen, welke in dit hoofdstuk zijn beantwoord. De eerste 
deelvraag betreft de doelstelling en definitie van een BI:  
Een door –één of meerdere- sponsoren ingerichte locatie met een bundeling van materiële en 
immateriële faciliteiten welke worden aangewend voor innovatieve early stage bedrijven, 
gesitueerd in een specifieke homogene branche of kennisveld, waarbij de doelstellingen van 
de sponsor(en) centraal staat (staan). 
 
Hierbij is gesteld, dat de BI zich primair richt op de early stage innovatieve bewoners. Vanuit de 
literatuurstudie zijn er drie aspecten te noemen die een zichtbare bijdrage aan het succes van de early 
stage bedrijven leveren. Dit zijn de (1) community en samenwerking op de BI-locatie, (2) de 
ondersteuning van de BI(-medewerkers) op het vlak van het netwerk en de fysieke faciliteiten en 
coaching en advisering, en (3) de aanwezigheid van een universiteit en de samenwerking met de 
early stage bedrijven. Deze faciliteiten worden ontplooid om het succes van de early stage bedrijven 
te vergroten. De succesfactoren zijn uiteindelijk op een drietal vlakken benoemd: werkgelegenheid, 
omzet en aantal patenten, producten en services. Ten slotte is gesteld, dat er verschillende 
stakeholders (inclusief hybride vormen) zijn te benoemen welke een BI-locatie opstarten. Volgens 
Tavoletti (2013) zijn de sponsoren in drie groepen in te delen: overheid en ontwikkelingsmaat-
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schappijen, universiteiten en ten slotte private partijen en de BI zelf. Hierbij zijn de benoemde 
succesfactoren van de early stage bedrijven direct te koppelen aan de specifieke sponsor. 
 
2.4 Hypothesen en conceptueel model 
Uiteindelijk zijn er een drietal faciliteiten te benoemen welke de BI helpen om succes te vergroten: 
1. Samenwerking met het intern – en extern netwerk 
Door Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull (2000) wordt het externe netwerk als belangrijkste 
succesfactor gezien van de BI voor de ontwikkeling van early stage bedrijven. Daarnaast hebben 
Scillitoe en Cahkrabarti in hun onderzoek uit 2010 aangetoond, dat het netwerk op het gebied van 
technische assistentie het bedrijf verder kan helpen. Naar het interne netwerk hebben Hughes, Ireland 
en Morgan (2007) onderzoek gedaan. Zij hebben kunnen vaststellen, dat de mate van interactie/ 
samenwerking vanuit de leden binnen communities (lees: BI’s) en de mate van homogeniteit 
(branche) de creatieve en innovatieve uitkomst bepaalt tussen de leden van de community van de BI.  
Gesteld wordt, dat er een positief verband is tussen de samenwerking op de BI met de succesfactoren 
en dat de intensiteit van het contact een versterkende factor vormt. 
2. Ondersteuning BI-medewerkers op het gebied van materiële – en immateriële aspecten 
De BI ondersteunt op een aantal vlakken de early stage bedrijven. Naast de materiële faciliteiten (Mc 
Adam en Mc Adam, 2008) bevat dit ook immateriële ondersteuning. Hansen, Chesbrough, Nohria en 
Sull (2000) benoemen hierbij coaching en ondersteuning door de BI-medewerkers. Lewis, Harper-
Anderson en Molnar stellen in hun onderzoek uit 2011, dat de business manager van de BI een 
belangrijke succesfactor is; inclusief de intensiteit van de ondersteuning. Het netwerk en de toegang 
tot dit netwerk vormt een belangrijke rol voor de ontwikkeling van de early stage bedrijven. Hansen, 
et al. (2000), Clarysse en Bruneel (2007) en Scillitoe en Chakrabarti (2010) stellen, dat intensiteit en 
ondersteuning op het gebied van management, entrepreneurschap en specialistische kennis door de 
BI de early stage bedrijven versterkt in hun ontwikkeling en leerproces.  
Gesteld wordt, dat er een positief verband is tussen de ondersteuning op het vlak van de materiële 
(fysieke) faciliteiten en immateriële aspecten (advisering, coaching en toegang tot het netwerk) op 
het succes van de early stage bedrijven, waarbij de intensiteit een versterkende factor vormt op de 
positieve relatie tussen de advisering en coaching en de succesfactoren. 
 
3.  Intensiteit van samenwerking en afstand met/tot de universiteit 
Binnen de BI’s wordt actief aandacht geschonken aan de kennisoverdracht met als doel kennis, 
kapitaal en ondernemerschap te verbinden om zodoende een versnelling te weeg te brengen binnen 
de early stage bedrijven. In twee studies uit 2005 van Audretsch en Lehmann en van Audretsch, 
Lehmann en Warning blijkt een positief verband te zijn tussen het aantal startups en de aanwezigheid 
van een universiteit. Het onderzoek van Löfsten en Lindelöf (2005) toont aan, dat de mate van 
interactie met universiteiten een grote bijdrage levert aan de performance van de early stage 
bedrijven. In het onderzoek van Löfsten en Lindelöf (2005) alsook in het onderzoek van Audretsch, 
Lehmann en Warning (2005) werd een positieve correlatie ontdekt in de afstand tussen de 
universiteit en het early stage bedrijf op de BI. 
Hieruit kan gesteld worden, dat er een positief verband is tussen de afstand tot de universiteit en de 
succesfactoren, waarbij wordt gesteld, dat hoe korter de afstand tot de universiteit is, hoe intensiever 
de samenwerking verloopt en hoe sterker het (positieve) effect is op de succesfactoren. 
Op basis van bovenstaande drie aspecten kunnen onderstaande hypothesen worden uitgeschreven.  
1. De volgende hypothesen hebben betrekking op early stage bedrijven op een BI-locatie en de 
samenwerking in een intern - en extern netwerk (volgens Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull, 2000; 
Hughes, Ireland en Morgan, 2007 en Scillitoe en Cahkrabarti, 2010): 
a. een hogere mate van samenwerking leidt tot een hogere werkgelegenheid. 
b. een hogere mate van samenwerking leidt tot een hogere omzet. 
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c. een hogere mate van samenwerking leidt tot een hoger aantal patenten, producten en services. 
 
Als het aantal contacten toeneemt, wordt bovenstaand effect versterkt (volgens Hughes, 
Ireland en Morgan, 2007): 
d. als er een groter aantal contacten is, versterkt dit de relatie tussen de mate van samenwerking 
en de werkgelegenheid. 
e. als er een groter aantal contacten is, versterkt dit de relatie tussen de mate van samenwerking 
en de omzet.  
f. als er een groter aantal contacten is, versterkt dit de relatie tussen de mate van samenwerking 
en het aantal patenten, producten en services. 
 
2. De volgende hypothesen hebben betrekking op de ondersteuning van de BI aan de early stage 
bedrijven ten aanzien van materiele en immateriële diensten (volgens Mc Adam en Mc Adam, 2008): 
a. een toename van de ondersteuning leidt tot een hogere werkgelegenheid. 
b. een toename van de ondersteuning leidt tot een hogere omzet. 
c. een toename van de ondersteuning leidt tot een hoger aantal patenten, producten en services. 
 
De volgende hypothesen hebben betrekking op ondersteuning in de vorm van coaching en advisering 
(volgens Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull, 2000 en Lewis, Harper-Anderson en Molnar, 2011): 
d. een toename van coaching en advisering leidt tot een hogere werkgelegenheid. 
e. een toename van coaching en advisering leidt tot een hogere omzet. 
f. een toename van coaching en advisering leidt tot een hoger aantal patenten, producten en 
services. 
 
Als de frequentie van de coaching en advisering toeneemt, zal dit de bovenstaande relatie versterken 
(volgens Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull, 2000; Clarysse en Bruneel, 2007; Scillitoe en 
Chakrabarti, 2010 en Lewis, Harper-Anderson en Molnar, 2011): 
 
g.  een hogere frequentie van de ondersteuning van de BI-medewerkers versterkt het effect van de 
coaching en advisering op de werkgelegenheid. 
h.  een hogere frequentie van de ondersteuning van de BI-medewerkers versterkt het effect van de 
coaching en advisering op de omzet. 
i.  een hogere frequentie van de ondersteuning van de BI-medewerkers versterkt het effect van de 
coaching en advisering op het aantal patenten, producten en services. 
 
3. De volgende hypothesen hebben betrekking op de afstand tussen een instelling voor hoger 
onderwijs en de locatie van de BI (volgens Audretsch en Lehmann, 2005; Audretsch, Lehmann en 
Warning, 2005; Löfsten en Lindelöf, 2005): 
a. een kortere afstand leidt tot een hogere werkgelegenheid. 
b. een kortere afstand leidt tot een hogere omzet. 
c. en kortere afstand leidt tot groter aantal patenten, producten en services. 
 
De volgende hypothesen gaan over de mediërende rol van de intensiteit van de samenwerking 
(volgens Audretsch en Lehmann, 2005; Audretsch, Lehmann en Warning, 2005; Löfsten en 
Lindelöf, 2005): 
d. een hogere intensiteit van de samenwerking zal de relatie tussen een kortere afstand en de 
werkgelegenheid mediëren. 




f. een hogere intensiteit van de samenwerking zal de relatie tussen een kortere afstand en het 
aantal patenten, producten en services mediëren. 
 
Dit alles is uitgewerkt in het volgende conceptueel model: 
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Hoofdstuk 3 Methodologie van het onderzoek 
 
 
3.1 Definiëring en operationalisering 
 
In deze paragraaf zullen de hypothesen en de succesfactoren worden geoperationaliseerd. 
Vervolgens zal het onderzoeksveld worden afgebakend en worden de controle variabelen bepaald. 
  
3.1.1 De hypothesen 
Hypothese 1 
Deze hypothese kan opgesplitst worden in twee elementen: de samenwerking en het aantal 
contacten. In de hypothese staat de samenwerking met het intern- en externe netwerk centraal en 
versterkt het aantal netwerkcontacten de relatie tussen de samenwerking en de succesfactoren. 
Samenwerking 
Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull (2000) hebben in hun onderzoek gekeken naar de relatie tussen 
het externe netwerk binnen een BI en de ontwikkeling van early stage bedrijven. Het onderzoek van 
Scillitoe en Chakrabarti (2010) toont aan, dat het netwerk op het gebied van (technische) assistentie 
het bedrijf verder kan helpen. Met het externe netwerk wordt bedoeld: (1) de potentiële afnemers van 
de producten/diensten, (2) de leveranciers voor benodigdheden, (3) de technologische partners (niet 
zijnde universiteiten; zie daarvoor hypothese 3), en (4) de financiële investeerders. Voor het interne 
netwerk binnen de BI-locatie is de betrokkenheid van de sponsoren (Westhead en Storey, 1995; 
Westhead, 1997 en Westhead en Batstone, 1999) van groot belang (niet zijnde universiteiten). Net 
als het oorspronkelijke moederbedrijf, de zogenaamde Corporate Private Incubator (CPI) en 
branchegenoten op de BI. Zij vervullen een belangrijke rol in de ontwikkeling van het succes 
volgens Grimaldi en Grandi (2005) en Beaudry en Schifferauerova (2009).  
 
Aantal contacten 
In het onderzoek van Scillitoe en Chakrabarti (2010) werd in dit kader de volgende onderzoeksvraag 
geformuleerd: “How many new contacts has the incubator personnel offered to your firm? 0, 1–3, 4–
6, 7–9, 10–12, 13–15, 16–18, 19–21, 22 or more” (p. 161). 
In bovenstaand onderzoek ging het om het aantal contacten die het bedrijf heeft opgedaan met hulp 
van de BI-staf. In dit onderzoek zal echter niet vanuit het perspectief van de BI-staf worden gekeken, 
maar juist de contacten vanuit het netwerk van de BI. Onderbouwing voor deze wijziging in de 
onderzoeksvraag kan gevonden worden in het eerder genoemde onderzoek van Hughes, Ireland en 
Morgan uit 2007. Uit dit onderzoek werd duidelijk, dat de interactie binnen de zogenaamde 
workcommunity (lees: BI) een positieve invloed heeft op de early stage bedrijven.  
 
Hypothese 2 
Deze hypothese meet de ondersteuning door de BI(-medewerker) op het gebied van de materiële – en 
immateriële faciliteiten, waarbij de immateriële faciliteiten in twee items uiteen vallen: 
ondersteuning in het netwerk en ondersteuning door de BI op het vlak van coaching en advisering. 
Frequentie coaching en advisering door de BI-medewerkers  
In het vorige hoofdstuk is reeds gesteld, dat er een positieve relatie is tussen advisering, begeleiding 
en coaching vanuit het personeel van de BI en het succes van de early stage bedrijven. In het 
onderzoek van Scillitoe en Chakrabarti (2010) werd hierover de volgende onderzoeksvraag 
geformuleerd: “How often does your firm interact with its incubator personnel. Use a scale of 1 to 7, 
with one being less than once per month and seven being several times per day” (p.160). 
De term incubator personeel refereert volgens Scillitoe en Chakrabarti (2010) aan “het team van 
business incubator medewerkers die de aangesloten early stage bedrijven ondersteunen in hun 
ontwikkeling”. In deze hypothese wordt bovengenoemde onderzoeksvraag vertaald naar frequentie 
(per maand) door de BI-medewerkers op het gebied van coaching en advisering. Om het verschil 
tussen advisering en coaching ten opzichte van overige contacten te duiden, is gebruik gemaakt van 
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de definities van deze termen welke te vinden zijn op de website http://www.encyclo.nl (Encyclo, z.j. 
Geraadpleegd op 27 maart 2016 op http://encyclo.nl/begrip). Adviseren is “iemand een bepaalde 
raad geven” (Encyclo, z.j.). Coachen is “het begeleiding van een persoon of groep in een leerproces 
om de professionaliteit en het functioneren te verbeteren” (Encyclo, z.j.). Hiermee kan gesteld 
worden, dat adviseren alle uitingen zijn vanuit het BI personeel met het doel de early stage bedrijven 
op een bepaalde deeldiscipline met raad en daad bij te staan. Het is veelal kortstondig en tijdelijk. 
Coaching daarentegen is veelal gericht op het begeleiden van een early stage bedrijf gedurende een 
bepaalde tijd (veelal langdurigere trajecten) en op een aantal disciplines van de bedrijfsvoering. 
Hoewel in de survey uiteindelijk dit item wordt samengevoegd tot een optie van wel of geen 
ondersteuning is het vooral van belang om het verschil te ontwaren tussen ‘gewoon’/overige 
contacten en contact met als doel ondersteuning en begeleiding (lees; advisering en coaching). 
 
Ondersteuning materiële – en immateriële aspecten 
Bruneel, Ratinho, Clarysse en Groen (2012) hebben een weergave gegeven van de ontwikkelingen 
van de BI-locaties en de faciliteiten die daarbij van belang zijn. Hierbij zijn de materiële faciliteiten 
fysiek van aard en de immateriële aspecten duiden op de coaching en advisering en de toegang tot 
het netwerk. In tegenstelling tot de eerste hypothese wordt hier gemeten wat de invloed is van de 
BI(-medewerkers) op het vlak van het netwerk daar waar in de eerste hypothese het bedrijf zelf actief 
is in de community van de BI. Voor de onderzoeksvraag is aansluiting gezocht bij de twee eerdere 
onderzoeksvragen van Scillitoe en Chakrabarti (2010) die hierboven reeds zijn benoemd.  
 
Hypothese 3 
Deze hypothese meet de afstand tussen de universiteit en de BI-locatie, waarbij hoe korter deze 
afstand is hoe hoger de output is op de succesfactor. Naast dit directe effect vormt de intensiteit van 
de samenwerking met de universiteit een mediërend effect. 
 
Intensiteit samenwerking met de universiteit 
De onderzoekers Löfsten en Lindelöf (2005) wilden het verschil inzichtelijk maken tussen 
universitaire spin offs (USO: University spin-offs) en corporate spin offs (CSO: corporate spin offs). 
Dit maten zij door de bijdrage aan de performance (groei en rentabiliteit) van de bedrijven. Volgens 
dit onderzoek heeft de interactie met de universiteiten tot een positieve bijdrage geleid. Löfsten en 
Lindelöf (2005) gebruikten in hun onderzoek een tiental variabelen om te meten of en in hoeverre er 
sprake was van samenwerking en interactie met een universiteit: 
1. Coöperatie met universiteit(en) 
2. Gebruik maken van de onderzoeksafdeling van de universiteit 
3. Consultants 
4. Discussies 
5. (gezamenlijke) onderzoeksprojecten 
6. Overdracht van onderzoek informatie 
7. (gebruik maken van) onderzoeksapparatuur 
8. Recruitments 
9. Basic research 
10. Toegepast onderzoek 
Naarmate er op meer items wordt samengewerkt, wordt gesteld, dat de samenwerking intensiever is.  
 
Afstand tussen de universiteit en de BI-locatie 
Een ander item voor de samenwerking met universiteiten vormt de afstand tot de universiteit. In het 
onderzoek van Löfsten en Lindelöf alsook in het onderzoek van Audretsch, Lehmann en Warning 
(beiden uit 2005) wordt de afstand tot de universiteit als belangrijke factor gezien. In dit onderzoek 
wordt bekeken of de dichtstbijzijnde universiteit een sterkere relatie op de succesfactoren met de 
desbetreffende BI heeft dan de bedrijven waar geen of met een universiteit die verder weg ligt. 
 
Uiteindelijk is er voor gekozen om kennisinstelling als benaming te kiezen in plaats van universiteit. 
Redenen hiervoor zijn, dat in een aantal gevallen zeker ook de hogescholen een belangrijke rol 
kunnen vervullen bij innovatie bij bedrijven. Daarnaast is het onderzoek in het Engels afgenomen en 
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is in een aantal Engelstalige landen het onderscheid tussen hogescholen en universiteiten in de 
praktijk voor de respondenten niet altijd even helder en duidelijk. 
 
3.1.2 Definiëring succesfactoren 
Op basis van het onderzoek van Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan (2014) en Beaudry en 
Schifferauerova (2009) zijn er in het vorige hoofdstuk uiteindelijk een drietal succesfactoren 
bepaald: werkgelegenheid, omzet en patenten, producten en services. Voor de vraagstelling wordt 
gebruik gemaakt van de ontwikkeling over de afgelopen drie jaar. Hierbij is aansluiting gezocht bij 
de termijn van early stage bedrijven (zie 3.1.3). Uiteindelijk is in de survey gekeken naar de laatste 
drie jaar, dat het bedrijf is gevestigd is op de BI-locatie. De bedrijven kunnen ondertussen al vele 
jaren op de BI-locatie zijn gevestigd, waardoor de accuratesse in de beantwoording als een issue 
werd gezien. Kijkend naar de succesfactoren kan hiermee de volgende definities worden bepaald. De 
succesfactoren zijn gebaseerd op de afgelopen drie jaar op het vlak van: (1) werkgelegenheid 
gemeten in betaalde FTE’s (Full Time Equivalent), (2) omzet, gemeten in euro’s, en (3) het aantal 
nieuwe patenten, producten en services.  
De vraag in de survey is gesteld op een kwantitatieve leest (vijfpunt schaal). Aanvullend is als vraag 
gesteld op welke wijze de BI-locatie een positief effect heeft gehad op het bedrijf op het vlak van de 
succesfactoren, waarbij – in tegenstelling tot de kwantitatieve vraagstelling- niet de laatste drie jaar 
als maatstaf worden genomen.  
 
3.1.3 Afbakening early stage bedrijven en Business Incubator  
In het kader van dit onderzoek en de operationalisering zijn er twee vragen te beantwoorden vanuit 
de early stage bedrijven en de Business Incubator (BI): 
1) Wat zijn de specifieke (ver)eis(t)en om aan de status van early stage bedrijf te voldoen? 
2) Wat zijn de vereisten en voorwaarden voor een BI? 
Early stage bedrijven 
Voor de specifieke vereisten voor een early stage bedrijf is aansluiting gezocht bij de definitie van 
het CBS (CBS, z.j. Geraadpleegd op 7 februari 2016, op https://www.cbs.nl/en-gb/ gepubliceerde 
%20conversiemap/conversie/onze%20diensten/methoden/dossiers/entrepreneurship). Het CBS 
hanteert hiervoor de zogenaamde TEA-index: ‘Total Entrepreneurial Activity’. Deze index wordt 
wereldwijd door een dertigtal landen gebruikt; waaronder een twintigtal OECD landen (Organisation 
for Economic Co-operation and Development). Met de TEA-index wordt de mate van nieuw 
ondernemerschap per land gemeten. Voor onderliggend onderzoek is het vooral van belang te weten 
wanneer er sprake is van nieuw ondernemerschap. Dit blijkt te zijn wanneer het bedrijf korter dan 
3,5 jaar geleden is gestart. Deze operationalisering komt overeen met het onderzoek van 
Groenewegen en De Langen (2012). In dit onderzoek meten zij de relatie tussen het succes van de 
startup door als ijkpunt het derde boekjaar van de early start bedrijven te nemen.  
Hieruit vloeit voort, dat een bedrijf als early stage bedrijf kan worden aangemerkt indien deze 
uiterlijk 3,5 jaar geleden is opgericht met een inschrijving bij de Kamer van Koophandel (in 
Nederland of in het buitenland).  
 
Business Incubator 
Vraag is welke BI’s voor dit onderzoek worden betrokken. Het innovatiebeleid van de Nederlandse 
overheid vormt hiervoor de basis. Dit heeft vorm gekregen in het zogenaamde ‘Topsectoren beleid’ 
welke door het eerste kabinet Rutte (2010) is ontwikkeld. Volgens de website (Topsectoren, z.j. 
Geraadpleegd op 8 oktober 2017, op http://www.topsectoren.nl) zijn er negen sectoren en zijn deze 
“verantwoordelijk voor bijna de helft van onze export en leveren daarmee een cruciale bijdrage aan 
onze economische groei” (Rijksoverheid, z.j. Geraadpleegd op 8 oktober 2017, op 
https://www.topsectoren.nl/publicaties/ vragen-en-antwoorden/waarom-zijn-de-topsectoren-van-
belang-voor-de-nederlandse-economie ).  
In Nederland is het nationaal innovatie systeem (NIS) vooral sectorgewijs ingevuld, waarbij de 
samenwerking tussen overheid, onderwijsinstellingen en ondernemingen wordt versterkt; de triple 
helix. Naast deze triple helix heeft de NIS ook een aanzuigende werking op advies - en consultancy 
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instellingen, leveranciers en branche vergelijkbare bedrijven welke voor de gevestigde bedrijven en 
de early stage bedrijven allerhanden services en producten aanbieden.  
 
Voor onderliggend onderzoek is gekeken naar de regio Zuidoost Nederland. Deze regio wordt 
omschreven als de Brainport regio. Volgens de website van Brainport Development is naast 
Rotterdam Seaport en Amsterdam Airport “Brainport een van de drie pijlers van de Nederlandse 
economie” (Brainpoirt Development, z.j. Geraadpleegd op 8 oktober 217, op 
http://www.brainportdevelopment.nl/over-brainport-development/stichting-brainport/). Binnen de 
Brainport regio bevinden zich een vijftal sectoren vanuit het topsectorenbeleid waar Brainport zich 
specifiek op richt. Vanuit deze vijf sectoren zijn er negen BI-locaties aan te wijzen (Brainport 
Development, z.j. Geraadpleegd op 8 oktober 2017, op http://www.brainportnetwork.nl/regio-s; 
Brainport Development, 2011, p. 77). Dit zijn de High Tech Campus Eindhoven, Brightlands 
Chemelot Campus (Geleen), TU/E Science Park Eindhoven, Brightlands Maastricht Health Campus, 
High Tech Automotive Campus (Helmond), Fhealinc (Den Bosch), Food Tech Park Brainport 
(Helmond), Brightlands Campus Greenport Venlo en Brightlands Smart Services Campus (Heerlen). 
Vervolgens zijn deze BI’s via desk-/internet research nader bekeken. Vraag daarbij is in hoeverre de 
BI past in de opgestelde definitie, waarbij de BI zich richt op early stage bedrijven 
(Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan, 2014 en Grimaldi en Grandi, 2005). Een aanvullende 
randvoorwaarde komt uit het onderzoek van Lalkaka (2002) die stelt, dat een BI om volwaardig te 
kunnen opereren zelf ten minste vijf jaar operationeel moet zijn omwille van de ervaring, kennis en 
de opbouw van het eigen netwerk.  
 
Wanneer de BI’s bekeken worden vanuit deze twee criteria kunnen we het volgende vaststellen. 
Kijkend naar het tweede perspectief (> 5 jaar bestaansduur) vallen er vier BI-locaties af: TU/E 
Science Park Eindhoven, Fhealinc, Brightlands Campus Greenport Venlo en Brightlands Smart 
Services Campus (ijkmoment eind 2016). Al deze BI’s zijn in opbouw/opstartfase. Daarnaast 
voldoen beide BI’s uit Helmond (High Tech Automotive Campus en Food Tech Park Brainport) niet 
aan de gestelde definitie voor een BI om zich te richten op early stage bedrijven. Beide BI’s vormen 
meer een aaneenschakeling van toeleveranciers en ondersteunende bedrijven aan OEM’s 
(automotive en food bedrijven) dan dat de BI’s zich richten op early stage bedrijven.  
 
Hiermee zijn het aantal BI’s die voldoen aan de twee gestelde criteria’ s drie, nl.: Hightech Campus 
Eindhoven (http://www.hightechcampus.nl, geraadpleegd 18 november 2016), Brightlands Chemelot 
Campus en Brightlands Maastricht Health Campus (beiden http://www.brightlands.com, 
geraadpleegd op 27 november 2016). De High Tech Campus is in 1998 opgericht door Philips. 
Vanaf 2003 is het een open innovatie (daarvoor alleen voor Philips) en sinds 2012 in eigendom van 
een consortium van private partijen. Vanuit de theorie van Grimaldi en Grandi (2005) kan gesteld 
worden, dat het bij aanvang een CPI was. Vanaf 2003 een hybride vorm en uiteindelijk in 2012 is dit 
omgevormd tot een IPI met als sponsor de private partijen en de BI zelf. De Brightlands Chemelot 
Campus is in handen van DSM, provincie Limburg en de Universiteit van Maastricht. In de 
uitvoering kan gesteld worden, dat hier sprake is van een BIC. De Brightlands Maastricht Health 
Campus is eigendom van de provincie Limburg, de Universiteit Maastricht en het Academisch 
Ziekenhuis Maastricht. Door de inbreng van zowel de universiteit als het academisch ziekenhuis is 
hier sprake van een UBI. Zoals eerder in hoofdstuk 2 gesteld, zijn er verschillende hybride vormen 
mogelijk die ook zichtbaar zijn bij bovengenoemde BI’s door de verschillende eigendoms-
verhoudingen. Kijkend naar het onderscheid tussen diversiteit en homogeniteit van de BI kan gesteld 
worden dat in alle drie de gevallen sprake is van homogeniteit van sectoren. De High Tech van 
Eindhoven is gespecialiseerd in high tech, in Geleen is de BI gespecialiseerd in smart materials en in 
Maastricht in health. Alle drie de BI’s passen in het eerder genoemde Topsectoren beleid. 
 
3.1.4 De controle variabelen 
Als laatste zal in deze paragraaf een tweetal controle variabelen worden bepaald die in de analysen 
betrokken zullen worden. In het onderzoek wordt gevraagd naar het moment van opstart van het 
bedrijf (inschrijving kamer van koophandel) en het moment van vestiging op de BI-locatie. Hiermee 
23 
 
kan vervolgens een variabele worden opgesteld, waarbij het ijkpunt is het verschil in jaartallen tussen 
beide data´ s. Deze variabele is bedoeld om inzicht te krijgen of een latere vestiging op de BI-locatie 
dan de oprichting van invloed is op de succesfactoren. Vanuit de theorie wordt verwacht, dat een 
latere komst op de BI-locatie leidt tot minder uitkomst op de afhankelijke variabel (succesfactoren). 
Dit mede vanwege het feit, dat de eerste drie jaar van het bestaan van een bedrijf de grootste groei in 
omzet laat zien (Groenewegen en De Langen, 2012).  
 
De tweede controle variabele betreft het type bedrijf, dat op de BI-locatie is gevestigd. In de 
volgende paragraaf wordt gesteld, dat er een viertal bewoners zijn op de BI-locatie. Door deze 
controle variabele kan worden bekeken of er een verschil in uitkomst is tussen de early stage 
bedrijven en de overige bedrijven. Dit onderscheid (early stage bedrijven en overige bedrijven) zal 
via deze variabele inzichtelijk worden. Initieel zijn de drie gekozen BI´s opgezet voor early stage 
bedrijven en richten zij haar faciliteiten ook op deze bedrijven. Zoals uit paragraaf 3.2 zal blijken, is 
er echter een opvallend grote populatie overige bedrijven. Aangezien de BI zich juist en specifiek 
richt op de early stage bedrijven richt, mag verwacht worden, dat dit in de resultaten op de 
succesfactoren ook zichtbaar zal worden in significant hogere resultaten op de succesfactoren.  
 
Conclusie en samenvatting 
In deze paragraaf zijn de hypothesen aan de hand van de literatuur geoperationaliseerd. Vervolgens 
is ingezoomd op de BI en het onderzoeksveld van de BI. Dit is afgebakend met het zogenaamde 
Brainport gebied. Met de gestelde definitie en randvoorwaarden (gericht op innovatieve starters en 
minimaal 5 jaar bestaan) heeft dit ertoe geleid, dat er drie BI’s in het onderzoek worden 
meegenomen. Verder is de early stage bedrijven geoperationaliseerd, net als de succesfactoren, 
waaraan het onderzoek zal worden afgemeten. Ten slotte is gekeken naar de twee controle 
variabelen; verschil in moment van oprichting versus moment van vestiging op de BI-locatie en het 
type bedrijf, dat is gevestigd op de BI-locatie. 
3.2 Methode van onderzoek en dataverzameling 
 
Het onderzoek heeft gebruik gemaakt van kwantitatieve gegevens. Door deze onderzoek wijze is het 
in een kort tijdsbestek mogelijk om veel data te verzamelen die via statistische meetinstrumenten 
(SPSS) kunnen worden verwerkt. Doel is daarbij om het verband tussen de hypothesen en de 
verwachte positieve uitkomst in de succesfactor te meten. Anonimiteit en onafhankelijkheid in de 
beantwoording is verzekerd aangezien de antwoorden niet zijn te herleiden tot de respondenten. 
Voorafgaand aan het uitzetten van de survey heeft er een tweetal gesprekken plaatsgevonden met 
directeuren van een BI (directeur Business Development & Acquisition en directeur Venture 
Services). De gesprekken hadden als doel om te bezien in hoeverre de gekozen weg goed is en in 
hoeverre de vragenlijst voldoende duidelijk is. Uit de gesprekken kunnen twee conclusies worden 
getrokken die van belang zijn voor het vervolg van het onderzoek: 
 
1) Het aantal early stage bedrijven op de Business Incubator van Geleen en Maastricht –
ondanks dat ze al voldoende jaren bestaan- is nog relatief beperkt; 
2) Er worden door de BI-staf vier soorten ‘bewoners’ op de locaties onderscheiden: early stage 
bedrijven, R&D afdelingen van grotere bedrijven, kennisinstellingen en overige bedrijven, 
waaronder leveranciers, afnemers en dienstverleners.  
 
Ondanks dat de BI-locaties positief opgeven over het aantal bedrijven blijkt in de praktijk, dat het 
daadwerkelijk aantal early stage bedrijven (nog?) beperkt is. Daarnaast waarschuwde beide 
directeuren voor een te hoog verwachtingspatroon omtrent de response. Volgens beiden is er een 
“moeheid in surveys waarneembaar”. Ten slotte bleek de opzet en vragenlijst geen significante 
omissies te bevatten en voldoende scherp geformuleerd en is deze ongewijzigd uitgezet. Weten-




Deskresearch naar de omvang van de populatie resulteerde in een bruto lijst van ca 250 potentiële 
respondenten met als belangrijke constatering, dat dit lang niet alleen early stage bedrijven betreffen. 
Te weinig om een response van 200 (benodigd voor een representatief kwantitatief onderzoek) te 
verwachten. Op dit punt in het onderzoek waren er drie mogelijkheden voor het vervolg. Uitbreiding 
van het ‘werkgebied’ Zuidoost Nederland. Opbouw van het onderzoek is gebaseerd op dit 
werkgebied en met bijna 50% van alle R&D uit Nederland in potentie voldoende representatief. 
Vraag is of op basis van de criteria (zie 3.1.3) een verder uitbreiding van de BI-locaties wel 
voldoende response was te verwachten. Tweede mogelijkheid was om kwalitatief onderzoek te gaan 
uitvoeren. Vanuit de doelstelling van de opleiding (vakbekwaamheid met een statistische analyse op 
kwantitatief onderzoek) een optie die afviel. Uiteindelijk is dan ook gekozen om door te gaan op de 
gekozen weg met een belangrijke kanttekening, dat de significantie voor de uitkomsten beperkt zijn.  
 
Om het onderzoek meer ‘body’ in aantallen te geven, is hulp gevraag (en gedeeltelijk verkregen) van 
de BI-staf (aanbeveling voor het onderzoek) en is gekozen om de survey in het Engels uit te voeren. 
Door de gesprekken met de BI directie en het deskonderzoek is helder geworden, dat zeker in de 
Brainport regio de opzet is om innovatieve early stage bedrijven aan te trekken op de BI-locaties, 
maar dat het ecosysteem van de BI ook een aantrekkingskracht op andere bedrijven (en instellingen) 
heeft. Een dimensie die niet was voorzien bij aanvang van het onderzoek, maar wel vanuit 
wetenschappelijke relevantie interessant is en in het onderzoek verder zal worden betrokken. In de 
wetenschappelijke literatuur wordt gesteld, dat de community van de BI belangrijk is voor de 
ontwikkeling van de early stage bedrijven (Hughes, Ireland en Morgan, 2007), maar de grote impact 
in aantallen van de ‘overige bedrijven’ op de BI-locatie is een ‘blind spots’. Dit is dan ook de reden 




De data uit het survey zal geanalyseerd worden om de geformuleerde hypothesen te toetsen. In 
bijlage 2 is de survey bijgesloten met de bijbehorende analyse elementen vanuit de literatuur. Over 
het algemeen is gebruik gemaakt van kwantitatieve data, waarbij in een aantal gevallen open vragen 
of de optie ‘overig’ is toegevoegd voor verdere interpretatie en analyse van de antwoorden. Voor de 
verwerking van de data is gebruik gemaakt van het SPSS programma (https://www.surfspot.nl/spss, 
geraadpleegd op 17 februari 2017). Voor het verdere onderzoek zijn de normstandaarden van de 
uitkomsten gebruikt die gehanteerd worden in SPSS (Huizingh, 1999). De vragenlijst betreft 28 
vragen. De meeste vragen zijn gestoeld op een kwalitatieve leest (nominaal) en aantal vragen zijn 
gestoeld op een kwantitatieve basis (interval). Vervolgens zijn de vragen gecodeerd in variabelen. 
Dit laatste door de vragen waar meerdere antwoorden gegeven konden worden te ontleden in een 
gehercodeerde ‘1=ja’ en ‘0=nee’ antwoorden. 
 
Op basis van het conceptueel kader zal in het volgend hoofdstuk gewerkt worden met de 
meervoudige hiërarchische regressie analyse voor alle drie de hoofdhypothesen. Voor de eerste twee 
hypothese wordt deze regressie analyse uitgevoerd aan de hand van vier stappen: 
Stap 1: betreft de controle variabelen 
Stap 2: de controle variabelen en de onafhankelijke variabelen van de hypothesen, en 
Stap 3: bevat model 1 en 2 met daarnaast de moderator  
Stap 4: bevat alle bovenstaande stappen inclusief de interactie term uitgevoerd met behulp van het 
programma binnen SPSS van A.F. Hayes (http://afhayes.com, geraadpleegd op 20 juli 2017).  
 
De derde hoofdhypothese bevat een mediator. Voor deze analyse wordt gebruik gemaakt van de 
methode van Baron en Kenny, waarbij per BI-locatie afzonderlijk de analyse wordt uitgevoerd. Dit 
laatste alleen indien er voldoende response is om deze analyse uit te voeren. Bij de analyse wordt als 
eerste het directe effect tussen de onafhankelijke variabele (de dichtstbijzijnde kennisinstelling 
versus de BI-locatie) op de afhankelijke variabele (de individuele succesfactor) gemeten. Vervolgens 
is de tweede stap de relatie tussen de onafhankelijke variabele, dichtstbijzijnde kennisinstelling tot de 
BI-locatie, en de relatie tot de intensiteit van de samenwerking met de kennisinstelling. Deze analyse 
gebeurt via de regressie analyse. Vervolgens is stap 3 (en 4) het totale model waarbij het directe 
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effect wordt gemeten tussen de afstand en de succesfactoren en het indirecte effect tussen de 
intensiteit van de samenwerking met de kennisinstelling (mediërende variabele).  
 
3.3.1 De gebruikte variabelen voor het conceptueel model 
In deze paragraaf zullen de gehanteerde variabelen worden benoemd en worden toegelicht. 
De onafhankelijke variabelen betreffen: 
 Samenwerking met intern- en extern netwerk van de BI. Dit betreft de samenwerking die het 
bedrijf heeft opgedaan via de BI. Het is de optelsom van zeven losse items van actoren op de 
BI-locatie: overheid, (regionale) ontwikkelingsmaatschappijen, oorspronkelijk moeder 
bedrijf, financiële investeerders, technologische partners, leveranciers/afnemers en 
branchegenoten. Een hogere score geeft aan, dat er meer wordt samengewerkt.  
 Ondersteuning door de BI-medewerker in de vorm van coaching en advisering of beiden. 
Aangezien de vraag een nominale schaal kent, zal deze gehercodeerd worden naar een 
ordinale schaal (0 = geen ondersteuning; 1 = advisering, coaching of beiden).  
 De ondersteuning op het vlak van materiële – en immateriële faciliteiten. Dit betreft de 
optelsom van materiële aspecten, netwerk en immateriële faciliteiten aangeboden door de BI.  
 Bij afstand tot de kennisinstelling wordt gebruik gemaakt van een ordinale schaal. Indien het 
bedrijf heeft aangegeven met het dichtstbijzijnde kennisinstelling samen te werken dan 
wordt deze gehercodeerd naar een ‘1’. Is de kennisinstelling verder gelegen of wordt er niet 
samengewerkt dan wordt deze gehercodeerd naar een ‘0’. Hierbij geldt voor de BI van 
Geleen, dat de dichtstbijzijnde kennisinstelling Maastricht is (Universiteit Maastricht).  
 
De moderators betreffen: 
 Aantal contacten in het netwerk. Dit betreft het gemiddelde van het aantal contacten, dat 
door de respondenten wordt aangevinkt op de volgende vijf items: intern netwerk, extern 
netwerk (buiten de BI-locatie), leveranciers/afnemers, technologische partners niet zijnde 
kennisinstelling en financieel investeerders. Vervolgens wordt bekeken via de factor- en 
betrouwbaarheidsanalyse of er via één of meerdere componenten één of meerdere 
constructen kunnen worden opgesteld.  
 Het aantal contactmomenten per maand met de BI-medewerkers.  
 
De mediator betreft de intensiteit van de samenwerking met de kennisinstelling. Deze wordt gemeten 
op een tiental items die reeds in 3.1.1. zijn benoemd. Nadrukkelijk zal worden aangegeven, dat dit 
een universiteit maar ook een hogeschool kan zijn; lees kennisinstelling. Van de tien items is de 
optelsom bepaald. Hier geldt: hoe hoger de score hoe hoger (intensiever) de samenwerking.  
 
Er zijn twee controle variabelen benoemd: 
 De delta in jaren gemeten tussen het jaartal van inschrijving Kamer van Koophandel en het 
jaartal van de vestiging op de BI. Hierbij is het de verwachting, dat bedrijven die een hogere 
delta hebben minder scoren op de succesfactoren aangezien juist in de eerste jaren de meeste 
progressie wordt geboekt.  
 Type bedrijf gevestigd op de BI. De bewoners zijn onderverdeeld in: incubator/ startup, spin 
off moederbedrijf/universiteit, service provider of financieel investeerder, afnemer/leveran-
cier, business incubator zelf en overig. Vanwege de nominale schaal wordt deze variabele 
voor verdere analyse gehercodeerd: ‘1 = incubator/startup, spin-off parent company/ 
university’ en ‘0 = alle overige bewoners’. Verwachting is, dat de early stage bedrijven 
hoger scoren op de succesfactoren. Dit aangezien de BI juist is opgericht ter ondersteuning 
van deze early stage bedrijven en innovatieve bedrijven daarnaast harder groeien.  
 
De afhankelijke variabelen, de succesfactoren, bestaan uit een vijftal items: FTE (werkgelegenheid), 
omzet, aantal patenten, -producten en diensten gemeten over de afgelopen drie jaar in kwantitatieve 
zin. Voor het aantal patenten, producten en services wordt bekeken of en op welke wijze deze 
variabelen via de factor – en betrouwbaarheidsanalyse tot één construct kan worden samengevoegd. 
De sponsoren en haar doelstellingen met de BI worden door de gekozen succesfactoren ‘geraakt’. De 
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overheid (Geleen) is vooral gericht op de werkgelegenheid. Het academisch ziekenhuis en de 
universiteit (Maastricht) zijn qua doelstelling gericht op het aantal patenten, producten en services. 
Voor de sponsoren van de High Tech Campus zijn de eerste twee succesfactoren als doelstelling te 
benoemen. Namelijk werkgelegenheid en omzet. 
 
3.3.2 Betrouwbaarheid van de schaalindeling 
Eerder in dit hoofdstuk is de schaalindeling bij hypothese 1 en 2 benoemd, waarbij de vragen uit het 
eerdere onderzoek van Scillitoe en Chakrabarti (2010) als basis dienen. Uiteindelijk is in deze survey 
een aangepaste vraagstelling gebruikt (zie paragraaf 3.1.1). De schaalindeling is echter ook 
aangepast; vijf schalen in plaats van negen. Door deze aanpassing is aansluiting gezocht bij de 
overige vragen die allen op een vijfpunt schaal zijn opgezet. Bij hypothese 2 hebben Scillitoe en 
Chakrabarti (2010) een Likert schaal (1 tot 7) gebruikt voor de frequentie te meten per maand. Door 
specifiek het aantallen keren per maand te vragen, is gepoogd om het subjectieve(re) karakter bij de 
Likert schaal te elimineren. Vooral door het te verwachten kleine aantal respondenten is het de 
verwachting, dat dit de uitkomst scherper zal duiden.  
 
In het volgend hoofdstuk zal de betrouwbaarheid en de validatie van de nieuwe schaalindeling 
worden gemeten via de factoranalyse om te bezien of beide variabelen kunnen worden opgebouwd 
tot een construct en of deze normaal verdeeld zijn.  
 
3.4 Methodologische issues 
 
Validiteit van het onderzoek 
Zoals eerder gesteld is er voor gekozen om de succesfactoren (afhankelijke variabelen) te meten over 
de laatste drie jaren; in casu 2014-2016. Het onderzoek is uitgezet in de periode december 2016 en 
januari 2017. Zeker voor de afhankelijke variabelen is de uitkomst daarmee scherper te bepalen voor 
de respondenten; immers naarmate de verblijftijd langer is, is het lastiger de antwoorden zorgvuldig 
in te vullen. Vraag is echter als het bedrijf reeds geruime tijd is gevestigd op de BI-locatie of de 
laatste drie jaar representatief zijn voor de uitkomst. Daarnaast zijn een aantal bedrijven korter dan 
drie jaar gevestigd op de BI-locatie. Zoals hierboven reeds gesteld is de controle variabele oprichting 
bedrijf versus vestiging op de BI-locatie ingebouwd en zal het interessant zijn of en in hoeverre dit 
van invloed is op de succesfactoren. Concluderend kan gesteld worden, dat bovenstaande een 
beperking is op het onderzoek. Daarnaast zijn alleen bedrijven die nog bestaan betrokken in het 
onderzoek. In de twee interviews met de BI is gevraagd naar gegevens omtrent deze bedrijven, maar 
voor deze groep is onvoldoende data voorhanden om deze in dit onderzoek te betrekken.  
Een ander methodologisch issue betreft de dichtstbijzijnde kennisinstelling. Indien een bedrijf wel 
met een kennisinstelling samenwerkt, maar dit betreft niet de dichtstbijzijnde wordt deze niet 
meegenomen in de hypothese en gelijk geschaald met de bedrijven die geen samenwerking hebben. 
Aangezien het conceptueel model en de literatuur de afstand tot de kennisinstelling als belangrijke 
factor wordt gezien, wordt dit leidend gemaakt in dit onderzoek, maar is het niet uit te sluiten, dat er 
wel degelijk een (positief) effect met een andere kennisinstelling die verder is gelegen van de BI.  
 
Betrouwbaarheid en validiteit van het onderzoek 
De betrouwbaarheid is verhoogd door vooraf de survey te bespreken met een tweetal BI-directeuren 
om toevallige fouten te voorkomen. Daarnaast is tekstueel naar aanleiding van hun input de 
vraagstelling verduidelijkt zonder, dat de vragen, opzet en literaire onderbouwing zijn gewijzigd. 
Tijdens het uitzetten van de survey (december 2016 – januari 2017) hebben zich geen externe 
omstandigheden voorgedaan die de uitkomst kan hebben beïnvloed. Hiermee is de consistentie in de 
betrouwbaarheid van voldoende niveau.  
 
De externe validiteit is met de drie belangrijkste BI-locaties in de regio Zuidoost Nederland –
inclusief de twee criteria (bestaansduur > vijf jaar en gericht op early stage bedrijven) voldoende 
representatief. Met ook nog eens de aantekening, dat in de gekozen regio 50% van de totale R&D 
plaatsvindt van Nederland. Door te vragen of en op welke BI het bedrijf is gevestigd is voldoende 
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geborgd, dat de juiste bedrijven in de analyse worden betrokken. Voor de interne validiteit is getracht 
zoveel als mogelijk aansluiting te zoeken bij de literatuur met een uniforme schaalindeling (zie 
echter de beperking bij paragraaf 3.3.2). Hierbij wordt gemeten wat mag worden verondersteld, dat 
wordt gemeten. 
In het volgende hoofdstuk worden de drie hoofdhypothesen aan de hand van de respondenten 
onderzocht. Hierbij wordt voor de drie hypothesen een positieve correlatie verwacht (H1), waarbij de 
hypothese bij voldoende significantie als alternatieve hypothese wordt aanvaard. 
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Hoofdstuk 4 Resultaten survey 
 
In dit hoofdstuk worden de uitkomsten van het onderzoek besproken. Als eerste hoort een 
belangrijke disclaimer benoemd te worden. Ondanks herhaalde pogingen om meer respons te 
krijgen, is het aantal respondenten blijven steken bij 30 reacties. Dit betekent, dat de analyse en de 
resultaten niet voldoende significant zijn. Desondanks is er voor gekozen om de kwantitatieve 
analyse uit te voeren alsof er voldoende respons is geweest. 
In bijlage 3 zijn de logboek bestanden te vinden van de uitgevoerde analysen in dit hoofdstuk. 
4.1. De beschrijvende statistieken 
 
De vragenlijst is uitgezet bij de drie BI-locaties zoals besproken in Hoofdstuk 3: Hightech Campus 
Eindhoven, Brightlands Chemelot Campus en de Brightlands Maastricht Health Campus. 
 
Via de websites (zie 3.1.3) zijn er initieel 240 bedrijven achterhaald; 126 voor Eindhoven, Geleen 53 
en 61 voor Maastricht. Hiervan waren acht een onderdeel van DSM (geëlimineerd), drie bedrijven 
zaten zowel in Geleen als Maastricht, waren er achttien bedrijven zonder emailadres, bleek het 
emailadres niet te kloppen of bleek het bedrijf niet meer aanwezig te zijn op de BI-locatie en twee 
hebben gereageerd, dat zijn niet meer op de BI-locatie gevestigd waren. Hiermee komt uiteindelijk 
het netto aantal uit op 210. Via het programma Survio (http://www.Survio.com/nl/ geraadpleegd op 
25 oktober 2016) zijn de onderzoeksvragen via e-mails in december tot twee maal toe uitgezet met 
een link naar de enquête en het doel van het onderzoek. Daarnaast heb ik op de BI-staf nog een 
beroep gedaan om extra response te verkrijgen. Uiteindelijk zijn er dertig correct ingevulde 
formulieren (N = 30) retour gekomen wat betekent dat er een respons is van 14,33%. 
 
Tabel 4.1 Karakteristieken van het onderzoek (1) 
       Categorische karakteristieken van de respondenten (N = 30)  % respondenten 
Soort bedrijf gevestigd op de Business Incubator locatie 
Hoofdkantoor 








Wijze van financiering van het bedrijf op de Business Incubator locatie 
Geen extra investeringen benodigd 
Gefinancierd door het hoofdkantoor of het moederbedrijf 
Subsidie 
Eigen middelen 





Service provider of financieel investeerder 
Leverancier/afnemer van de incubator 






















Hierboven zijn de categorische karakteristieken weergegeven van de respondenten (tabel 4.1). Voor 
twee derde van de respondenten betreft het een hoofdlocatie en de meeste respondenten komen van 
de BI locatie Geleen 17, versus 7 uit Maastricht en 6 uit Eindhoven. 14 van de 30 respondenten 
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hebben zich getypeerd als early stage bedrijf en driekwart heeft de investeringen voor de vestiging 
op de BI-locatie zelf bekostigd. Uit de verdeling wordt bevestigd, dat op de BI-locaties naast early 
stage bedrijven veel gelieerde (niet zijnde early stage) bedrijven zijn gevestigd. 
 
Tabel 4.2 laat zien wanneer het bedrijf is opgericht en wanneer zij zich heeft gevestigd op de BI-
locatie. Het langst zittende bedrijf op de BI-locatie vestigde zich in 2000. Het oudste bedrijf is 
opgericht in 1898. Met deze twee korte karakteristieken is het duidelijk, dat vooral de standaard-
deviatie van de inschrijving Kamer van Koophandel (oprichting) fors hoger ligt dan de standaard-
deviatie van het vestigingsmoment op de Business Incubator locatie.  
 
Tabel 4.2 Karakteristieken van het onderzoek (2) 
       Schaalvariabelen van de respondenten (N = 30)  In jaren 






















De gegevens in tabel 4.2 zijn gebruikt voor de controle variabele delta tussen oprichtingsmoment en 
vestiging op de BI-locatie. Hiervoor is de delta gebruikt tussen beide jaartallen. Door het grote 
verschil in vestigingsdatum van een aantal respondenten wordt aan de normale verdeling volgens de 
Shapiro Wilk test (p < 0,05) niet voldaan. De qq-plot laat duidelijk een niet normale verdeling zien 
en ook de Skewness en Kurtosis laten te grote waarden zien om een normale verdeling te 
aanvaarden. Hoewel de beperkte omvang van het aantal respondenten hier (mede) debet aan is, is 
-ook goed zichtbaar in de hoge score van de Kurtosis (gepiektheid) van 5,72- dat de analyse en 
uitkomsten van deze variabele met een stevige restrictie moeten worden bekeken.  
 
4.1.1 Valideren van de meetinstrumenten 
In hoofdstuk 3 is reeds gesteld, dat voor twee variabelen andere schaalindelingen zijn gebruikt dan in 
het oorspronkelijke onderzoek van Scillitoe en Chakrabarti (2010). In deze paragraaf wordt 
beoordeeld of de gehanteerde schaalindelingen voldoende valide en normaal verdeeld zijn. 
 
De eerste variabele betreft de vraag omtrent het aantal contacten, dat de respondent op de BI-locatie 
heeft opgedaan. Deze variabele is opgebouwd uit vijf items: intern – en extern netwerk, leveranciers/ 
afnemers, technologische partners niet zijnde kennisinstellingen en investeerders. Als eerste is 
beoordeeld of deze vijf items kunnen worden samengevoegd tot één of meerdere constructen. Dit is 
gebeurt aan de hand van de factor- en betrouwbaarheidsanalyse.  
De principale componenten analyse (PCA) geeft op de Kaiser-Meyer-Olkin en Barlett’s test aan, dat 
aan de voorwaarden voor de factoranalyse worden voldaan (KMO = 0,73, p < 0,001). De vijf items 
samen vormen een ééndimensionale schaal, waarbij de enige component een eigenwaarde heeft van 
2,53. Vervolgens is de betrouwbaarheid gemeten met Cronbach’s Alpha. Deze komt uit op 0,75 en is 
daarmee voldoende om uiteindelijk de vijf items tot één construct samen te voegen. Het construct 
MeanNetwork betreft het gemiddelde van bovenstaande items op een vijfpunt schaal (M = 1,97, SD 
= 0,85). Ten slotte is de Shapiro Wilk test uitgevoerd en komt de p-waarde uit op p = 0,363. Hiermee 
is aangetoond, dat de verdeling van het construct MeanNetwork niet significant afwijkt van de 




De tweede variabele betreft de vraag omtrent hoe vaak (frequentie) de respondent contact heeft per 
maand met de BI-staf (FreqContactBI). De test voor de normale verdeling met de Shapiro Wilk komt 
uit op p = 0,056. Hiermee kan gesteld worden, dat aan de normale verdeling (p > 0,05) wordt 
voldaan. Kijkend naar het histogram en de qq-plot is deze ook voldoende normaal verdeeld. 
Beide variabelen (netwerk en frequentie) zijn bepaald en aantoonbaar normaal verdeeld.  
 
4.1.2 Betrouwbaarheid en factoranalyse voor de succesfactoren 
Voor de drie items van groei aantal patenten, producten en services wordt via de factor- en betrouw-
baarheidsanalyse bekeken of deze samengevoegd kunnen worden tot één construct. Uit de factor 
analyse blijkt, dat de Kaiser-Meyer-Olkin en Barlett’s test voldoende zijn (KMO = 0,63, p < 0,001). 
Duidelijk zichtbaar (plot scree) is, dat er één component wordt herleid. Vervolgens is de betrouw-
baarheid gemeten voor deze component via de Cronbach’s Alpha. Voor het aantal patenten, 
producten en services is deze voldoende; Cronbach’s Alpha = 0,72. Zodoende kan voor het 
component een construct opgezet worden. IncreasePPS (M = 0,68, SD = 0,62) opgebouwd uit het 
gemiddelde van de onderliggende items; aantal patenten, - producten en - services.  
Door dit construct resteren er drie succesfactoren die ook gelieerd zijn aan de doelstellingen en de 
verschillende sponsoren welke eerder in dit onderzoek zijn genoemd: werkgelegenheid, omzet en 
aantal patenten, producten en services. Waarbij de drie laatste items zijn samengevoegd tot het 
construct IncreasePPS.  
 
4.2 De correlatie 
Tabel 4.3 bevat alle variabelen van de hypothesen inclusief de onderlinge correlaties: de afhankelijke 
-, onafhankelijke -, de mediator –, de moderators - en controle variabelen. Uit de tabel blijkt, dat er 
vijf positieve correlaties significant zijn en daarnaast nog twee negatieve significanties, waarvan één 
marginaal negatief. Beide negatieve correlaties zijn met de controle variabelen.  
 
De werkgelegenheid correleert significant positief met de omzet (r = 0,79, p = 0,000). Dit betekent, 
dat naarmate de werkgelegenheid stijgt ook de omzet stijgt. De werkgelegenheid correleert 
significant positief met het gemiddeld aantal netwerkcontacten op en rondom de BI (r = 0,56, p = 
0,001). Dit betekent, dat naarmate het gemiddeld aantal netwerkcontacten stijgt ook de werkgelegen-
heid toeneemt. De omzet correleert eveneens significant positie met het netwerk op en rondom de BI 
(r = 0,52, p = 0,004). Wat inhoudt, dat naarmate het aantal netwerkcontacten op en rond de BI stijgt 
ook de omzet stijgt. Er is tevens een positief significante relatie tussen de dichtstbijzijnde 
kennisinstelling met de BI-locatie en de succesfactor omzet (r = 0,38, p = 0,037) . Dit houdt in, dat 
bedrijven die een samenwerking hebben met de dichtstbijzijnde kennisinstelling hoger scoren op de 
succesfactor omzet dan bedrijven die geen of niet met de dichtstbijzijnde kennisinstelling een 
samenwerking hebben. De laatste positieve correlatie betreft het verband tussen het aantal 
samenwerkingen op de BI en het aantal netwerkcontacten op en rond de BI stijgt (r = 0,56, p = 
0,001). Eerder in hoofdstuk 2 is reeds aangegeven, dat deze twee variabelen (MeanNetwork en 
SUMCoopBI) samen in feite de community van de BI vormen. Aangezien de relatie tussen deze 
variabelen significant positief is, mag deze community op de BI-locatie aanwezig worden geacht. 
Een hogere score op het aantal netwerkcontacten op en rond de BI levert een hogere score op van het 
aantal samenwerkingen met het intern – en externe netwerk van de BI. 
 
Zoals eerder aangegeven zijn er ook twee negatieve correlaties. De eerste betreft het verband tussen 
de delta van het oprichtingsjaar en het jaar van vestiging op de BI en de frequentie in contact met de 
BI-medewerkers. Deze relatie is significant negatief (r = 0,36, p = 0,048). Dit betekent, dat naarmate 
het verschil tussen de oprichtingsdatum en het moment van vestigen op de BI-locatie groter is het 
aantal contactmomenten per maand met de BI-staf afneemt. Nogmaals gesteld, dat reeds is benoemd 
(zie paragraaf 4.1), dat er bij de variabele omtrent de delta tussen oprichting van het bedrijf en 
vestiging op de BI een significante afwijking in de normale verdeling is geconstateerd. De 
uitkomsten dienen dan ook met voorzichtigheid geïnterpreteerd te worden. De tweede –marginaal- 
negatieve significantie betreft het type bedrijf met het aantal netwerkcontacten (r = 0,32, p = 0,082). 
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Dit geeft aan, dat de early stage bedrijven minder gemiddeld aantal netwerkcontacten hebben dan de 
overige bedrijven.  
 
Tabel 4.3. Gemiddelde, Standaard Deviatie en Correlaties. 
Variabelen Mean SD 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 
1.   IncreaseFTE 1,20 1,13            
2.   IncreaseTurnover 1,93 1,34 0,79***           
3.   IncreasePPS 0,68 0,62 0,03 -0,04 (072)         
4.   SumCoopBI 3,37 2,14 0,24 0,15 -0,25         
5.   DKindofContactBI   0,02 -0,21 -0,21 -0,02        
6.   SUMInteractionBIS 1,50 0,97 -0,28 -0,29 -0,20 0,12 -0,04       
7.   SumIntensiteitUniv 2,27 2,36 0,29 0,30 -0,27 0,29 -0,27 0,08      
8.   MeanNetwork 1,97 0,85 0,56** 0,52** -0,22 0,41* -0,04 -0,03 0,29 (0,75)    
9.   FreqContactBI 1,93 1,36 0,19 0,06 -0.12 0,20 0,16 0,08 0,27 0,26    
10. DistanceBILoc   0,20 0,38* 0,13 0,13 -0,03 -0,25 0,24 0,08 0,09   
11. DeltaDateBI 13,10 29,82 -0,26 -0,14 -0,10 -0,14 -0,13 0,04 -0,29 -0,20 -0,36* -0,04  
12. DKindofBusiness   0,19 0,05 0,20 0,03 0,13 0,00 0,12 -0,32‡ 0,05 0,02 -0,17 
Noot: N = 30. Betrouwbaarheid (Cronbach’s Alpha) is gegeven in de diagonaal tussen haakjes 
Noot: ‡ p < .10, *  p < .05, ** p < .01, *** p < .001 
Noot: allen Pearson correlatiecoëfficiënten 
Legenda bij de variabelen in tabel 4.3: 
1 = IncreaseFTE:  stijging werkgelegenheid gemeten in FTE’s in de afgelopen drie jaar 
2 = IncreaseTurnover: omzet stijging in de afgelopen drie jaar 
3 = IncreasePPS: stijging aantal patenten, producten en services afgelopen drie jaar 
4 = SumCoopBI: optelsom van samenwerking met intern- en extern netwerk van de BI 
5 = DKindofContactBI: ondersteuning BI-medewerker: coaching, advisering of beiden 
(0 = geen ondersteuning; 1 = advisering, coaching of beiden) 
6 = SUMInteractionBIStaff: optelsom van de materiële – en immateriële faciliteiten van de BI 
7 = SumIntensiteitUniv: optelsom van 10 aspecten van samenwerking met de kennisinstelling  
8 = MeanNetwork: gemiddelde van vijf aspecten van netwerkcontacten op en rond de BI 
9 = FreqContactBI: frequentie van contact met de BI-medewerker per maand 
10 = DistanceBILoc: dichtstbijzijnde kennisinstelling en de vestiging van de BI 
(1 = dichtstbijzijnde kennisinstelling vs. BI-locatie; 0 = alle overige) 
11 = DeltaDateBI: verschil in jaren tussen oprichting bedrijf en vestiging op de BI 
12 = DKindofBusiness: type bedrijf (0 = overige bedrijven; 1 = incubator/startup, spin-off 
parent company of spin-off university) 
 
 
4.3 De regressie analyse voor de hypothesen 
 
De meervoudige hiërarchische regressie analyse zal voor iedere hypothese en iedere succesfactor 
worden uitgevoerd. Als eerste worden er echter een aantal controles uitgevoerd om de assumptie te 
testen voor de regressie analyse. Deze worden uitgevoerd voor de drie afhankelijke variabelen, n.l.: 
werkgelegenheid, omzet en het construct IncreasePPS (aantal patenten, producten en services). 
Uit de ‘Tests of Normality’ blijkt op de schaal van Shapiro Wilk, dat de p-waarden lager zijn dan 
0,05 (p = 0,004). Dit betekent, dat de ‘Test of Normality’ significant van de normale verdeling 
afwijkt. Ook uit de histogrammen van de drie afhankelijke variabelen blijkt, dat de variabelen 
afwijken van de normale verdeling. Kijkend naar de Skewness waarden (scheefheid) kan gesteld 
worden, dat deze binnen de grenzen van -1 tot 1 bevinden. En ook de Kurtosis (gepiektheid) laat 
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waardes zien die vrijwel binnen de range van -1 tot 1 liggen. De groei van de omzet valt hier 
fractioneel buiten met een waarde van -1,10.  
Duidelijk is, dat er een gemengd beeld zichtbaar is omtrent de significantie van de succesfactoren 
(sommige testen wel binnen de normale verdelingsnorm en andere testen niet). Gegeven het relatief 
klein aantal respondenten in het onderzoek worden de regressie analysen uitgevoerd, maar wel met 
de aantekening, dat de assumpties in dit onderzoek met enige voorzichtigheid moeten worden 
bekeken.  
De andere assumpties voor de regressie analyse voor hypothese 1, 2 en 3 met de drie afzonderlijke 
succesvariabelen als afhankelijke variabele laten een voldoende normale verdeling zien, waarbij er 
wel enige mate van afwijking zichtbaar is (bijvoorbeeld in de histogrammen bij de succesfactoren 
binnen hypothese 2), maar dit vanwege de beperkte afwijking in relatie tot het beperkt aantal 
respondenten als acceptabel wordt beschouwd. De uitgevoerde testen zijn voor iedere hypothese zijn: 
de multi collineariteit (VIF coëfficiënt), de normale verdeling met residuen en de spreiding in 
lineairiteit – en homoscedasticiteit.  
Conclusie normale verdeling 
Buiten de ‘Test of Normality’ en de histogrammen bij hypothese 2 zijn de assumptietesten naar de 
gestelde maatstaven naar tevredenheid doorstaan. Blijft overeind, dat vanwege bovenstaande 
afwijkingen de uitkomsten met enige mate van voorzichtigheid moeten worden geïnterpreteerd.  
 
4.3.1 Analyse van de meervoudige hiërarchische regressies 
Als eerste wordt de meervoudige regressie analyse uitgevoerd voor hypothese 1. Binnen het 
conceptueel model wordt in hypothese 1 de relatie onderzocht tussen de mate van samenwerking en 
de succesfactoren, waarbij het aantal netwerkcontacten in en rond de BI-locatie een versterkend 
effect heeft op deze relatie en dus zal leiden tot een hogere uitkomst van de succesfactoren. 
 
Tabel 4.4 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 1a. en 1d. 
IncreaseFTE Stap 1 Stap 2 Stap 3 Stap 4  Sta   
Constante 1,159*** (0,001) 0,777‡ (0,099) -0,948 (0,100) 0,879** (0,013)    
Onafhankelijke variabele        
   SumCoopBI 
Moderatie variabele  
 0,110 (0,269) -0,039 (0,654) -0,050 (0,588)    
   MeanNetwork 
Interactie term 
   MeanNetwork   
   X SumCoopBI 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 































0,842‡ (0,053)  
   




















   
Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven. In stap 4 betreft de Adjusted R2 de R square waarde  
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  




Hypothese 1a. en 1d. (het versterkende effect van de netwerkcontacten) betreft de relatie tussen 
samenwerking en de succesfactor werkgelegenheid (tabel 4.4). 
De ANOVA significantie laat zien, dat er sprake is van een significantie; F = 4,47 (5,24) met p = 
0,005. Binnen het model van Hayes (stap 4; model 1) wordt de invloed van de interactie tussen de 
moderator en de onafhankelijke – en afhankelijke variabele meegenomen en is het model als geheel 
significant. De relatie tussen samenwerking en succesfactoren met als versterkend effect het aantal 
netwerkcontacten verklaart voor 48,2% de stijging in werkgelegenheid (R2 = 0,482) en gegeven de p-
waarde (p = 0,005) is hiermee het model als geheel significant. 
De relatie tussen de samenwerking van het interne- en externe netwerk van de BI en 
werkgelegenheid is niet significant en daarmee dient hypothese 1a. verworpen te worden. Het 
moderatie effect van het aantal netwerkcontacten op de en rond de BI heeft geen significant effect op 
de succesfactor werkgelegenheid.  
In stap 4 wordt ook het modererende effect van gemiddeld aantal netwerkcontacten op en rond de 
BI-locatie, als versterkend effect op de relatie tussen samenwerking en werkgelegenheid 
meegenomen. Uit de analyse blijkt, dat de moderatie als versterkend effect op de relatie tussen 
samenwerkingen op de BI-locatie en werkgelegenheid niet significant is (p > 0,05) en daarmee kan 
hypothese 1d verworpen worden. 
Tabel 4.5 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 1b. en 1e. 
IncreaseTurnover Stap 1 Stap 2 Stap 3 Stap 4  Sta   
Constante 1,986*** (0,000) 1,689** (0,006) -0,186 (0,806) -0,564 (0,568)    
Onafhankelijke variabele        
   SumCoopBI 
Moderatie variabele  
 0,085 (0,488) -0,076 (0,515) 0,010 (0,753)    
   MeanNetwork 
Interactie term 
 
   MeanNetwork   
   X SumCoopBI 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 



































0,533 (0,347)  
   




















   
Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven. In stap 4 betreft de Adjusted R2 de R square waarde 
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig) 
 
Kijkend naar de coëfficiënten per variabele zijn er twee variabelen met een significant effect (in stap 
4). Als eerste is sprake van een marginaal positieve significantie voor type bedrijf met de coëfficient 
van b = 0,84 bij een p-waarde van p = 0,053. Dit betekent, dat de werkgelegenheid 0,84 punt hoger 
ligt bij early stage bedrijven dan bij de overige bedrijven. Daarnaast is ook voor het gemiddeld aantal 
netwerkcontacten op en rond de BI-locatie sprake van een positieve significantie; b = 0,91, p = 
0,016. Dit betekent, dat bij een stijging van het gemiddeld aantal netwerkcontacten van 1 de groei 
van de werkgelegenheid 0,91 punt hoger uitkomt. 
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De tweede meervoudige hiërarchische regressie analyse wordt uitgevoerd voor hypothese 1b. en 1e. 
met omzet als succesfactor (tabel 4.5).  
De ANOVA significantie in het model van Hayes (stap 4; model 1) laat zien, dat er sprake is van een 
marginale significantie F = 2,46 (5,24) met p = 0,062. Hierbij blijkt, dat de R2  = 0,339 bedraagt. Dit 
willen zeggen, dat het model -wanneer alle variabelen (controle -, onafhankelijke variabelen en 
moderator) inclusief het interactie effect van de moderator netwerkcontacten op en rond de BI 
worden toegevoegd- de uitkomst van de succesfactor omzet voor 33,9% verklaart en marginaal 
positief significant is.  
Hypothese 1b. dient verworpen te worden. Het effect tussen samenwerking met intern- en extern 
netwerk en de succesfactor omzet is niet significant. Ook met het interactie-/versterkend effect op de 
relatie tussen samenwerking en omzet wordt meegenomen, blijkt het effect niet significant te zijn en 
dus dient ook hypothese 1e. verworpen te worden. 
 
In tabel 4.5 is zichtbaar, dat het aantal significante variabelen beperkt zijn (p < 0,05). Alleen in stap 3 
en 4 is voor de variabele gemiddelde netwerkcontacten (de moderator) sprake van significantie op de 
directe relatie op de omzet. Bij stap 4 is er sprake van een positief significant effect voor het aantal 
gemiddelde netwerkcontacten b = 1,35, p = 0,034. Dit betekent, dat bij een stijging van 1 van het 
aantal netwerkcontacten de omzet met 1,35 punt toeneemt.  
De derde en laatste analyse voor hypothese 1 betreft de meervoudige hiërarchische regressie analyse 
met de succesfactor aantal patenten, producten en services (tabel 4.6).  
Tabel 4.6 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 1c. en 1f. 
IncreasePPS Stap 1 Stap 2 Stap 3 Stap 4  Sta   
Constante 0,587** (0,002) 0,854** (0,0026) -0,978* (0,020) 1,212* (0,026)    
Onafhankelijke variabele        
   SumCoopBI 
Moderatie variabele  
 0,077 (0,164) -0,066 (0,284) -0,172 (0,286)    
   MeanNetwork 
Interactie term 
 
   MeanNetwork   
   X SumCoopBI 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 































0,295 (0,341)  
   




















   
Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven. In stap 4 betreft de Adjusted R2 de R square waarde 
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig) 
De ANOVA significantie laat zien, dat in geen van vier stappen binnen het model sprake is van 
significantie. Bij stap 4 (Hayes model 1) bedraagt de R2 = 0,140, welke niet significant is (p > 0,05). 
Het model als geheel is hiermee niet significant. 
De relatie tussen samenwerking met het interne- en externe netwerk van de BI en het aantal patenten, 
producten en services is niet significant en daarmee kan hypothese 1c. verworpen worden. 
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Hypothese 1f. waarbij het interactie effect van de netwerkcontacten op en rond de BI op de relatie 
tussen samenwerking van het intern- en extern netwerk van de BI op het aantal patenten, producten 
en services wordt meegenomen is niet significant en dient eveneens verworpen te worden. 
Ook bij de individuele variabelen (coëfficiënten) blijkt, dat er in geen enkele stap sprake is van 
significantie.  
In de tweede hypothese wordt wederom gebruik gemaakt van de meervoudige hiërarchische 
regressie analyse. In de komende drie tabellen zal het volgende conceptuele model worden 
geanalyseerd. De ondersteuning van de BI op het gebied van materiële -, immateriële aspecten en op 
het gebied van advisering en coaching heeft een positief effect op de succesfactoren. De relatie 
tussen de advisering en coaching op de succesfactoren wordt daarbij versterkt door de frequentie van 
de ondersteuning door de BI-medewerkers.  
Als eerste wordt de analyse uitgevoerd voor de succesfactor werkgelegenheid en wel voor de 
hypothese 2a., 2d. en 2g (tabel 4.7).  
Tabel 4.7 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 2a., 2d. en 2g. 
IncreaseFTE Stap 1 Stap 2 Stap 3 Stap 4  Sta   
Constante 1,159*** (0,001) 1,660** (0,002) 1,412** (0,022) 1387* (0,033)    
Onafhankelijke variabele        
   SumInteractionBIStaff 
   DKindofContact 
Moderatie variabele  






   
   FreqContactBI 
Interactie term 
   DKindofContact 
   X FreqContactBI 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 
































   




















   
Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven. In stap 4 betreft de Adjusted R2 de R square waarde. 
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig) 
 
De ANOVA significantie laat zien, dat in geen van de vier stappen sprake is van significantie. Bij 
stap 4 (Hayes model 1) bedraagt de R2 = 0,1873, maar zoals gesteld is het model als geheel niet 
significant en heeft het ook geen effect op de succesfactor werkgelegenheid; p = 0,523.  
Hypothese 2a. stelt, dat er een relatie tussen de materiële – en immateriële aspecten en 
werkgelegenheid is. De gestelde relatie is echter niet significant en dient verworpen te worden. 
Hypothese 2d. dient eveneens verworpen te worden aangezien de relatie tussen de ondersteuning van 
de BI-medewerker in de vorm van coaching en advisering op de werkgelegenheid niet significant is. 
Als laatste resteert hypothese 2g. Deze hypothese stelt, dat er een versterkend effect is van de 
frequentie van het contact met de BI-medewerker per maand op de relatie van advisering en 
coaching en de werkgelegenheid. Aangezien deze eveneens niet significant is, dient deze eveneens 
verworpen te worden.  
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Ook bij de individuele variabelen blijkt, dat er bij geen enkele variabele sprake is van enige 
significantie.  
Voor hypothese 2b., 2e. en 2h. wordt wederom gebruik gemaakt van de meervoudige hiërarchische 
regressie analyse en wordt deze uitgevoerd voor de succesfactor omzet over de afgelopen drie jaar 
(tabel 4.8). 
De ANOVA significantie laat bij de succesfactor omzet zien, dat er geen sprake is van significantie. 
Bij stap 4 (Hayes model 1) bedraagt de R2 = 0,168, maar is niet significant (p > 0,05). Dit betekent, 
het gehele conceptueel model niet significant is en geen effect heeft.  
Kijkend naar de hypothesen volgt, dat deze allen niet significant zijn. Als eerste de relatie van 
materiële – en immateriële faciliteiten van de BI op de omzet (hypothese 2b.). Deze is niet 
significant en dient verworpen te worden. Net als de relatie tussen de coaching en de advisering van 
de BI-medewerker op de omzet. Ook deze hypothese (2e.). dient verworpen te worden. Ten slotte is 
de interactie van frequentie van het contact met de BI-medewerker per maand als versterkend effect 
op de relatie tussen de ondersteuning van de BI-medewerker op het gebied van coaching en 
advisering op de omzet niet aanwezig. Hiermee dient ook hypothese 2h. verworpen te worden.  
Tabel 4.8 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 2b., 2e. en 2h. 
IncreaseTurnover Stap 1 Stap 2 Stap 3 Stap 4  Sta   
Constante 1,986*** (0,000) 2,852*** (0,000) 2,709*** (0,001) 2,694** (0,001)    
Onafhankelijke variabele        
   SumInteractionBIStaff 
   DKindofContact 
Moderatie variabele  






   
   FreqContactBI 
Interactie term 
   DKindofContact 
   X FreqContactBI 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 
































   




















   
Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven. In stap 4 betreft de Adjusted R2 de R square waarde. 
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig) 
 
De individuele variabelen blijken eveneens in geen enkele stap van het model significantie te laten 
zien.  
Als laatste voor hypothese 2 is tabel 4.9 opgesteld. In deze tabel zijn de hypothesen 2c., 2f. en 2i. 
verwerkt. Hierbij wordt wederom gebruik gemaakt van de meervoudige hiërarchische regressie 
analyse en dit keer met de succesfactor aantal patenten, producten en services.  
De ANOVA significantie laat ook bij deze succesfactor (aantal patenten, producten en services) zien, 
dat er geen sprake is van significantie. De verklarende waarde van het gehele model inclusief de 
interactie term bedraagt in stap 4 middels Hayes (model 1) kent een positieve waarde van R2 = 0,154, 
maar is niet significant. Hiermee is het model als geheel niet significant. 
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Tabel 4.9 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 2c., 2f. en 2i. 
IncreasePPS Stap 1 Stap 2 Stap 3 Stap 4  Sta   
Constante 0587** (0,002) 0,681* (0,017) 0,849* (0,015) 0,896* (0,015)    
Onafhankelijke variabele        
   SumInteractionBIStaff 
   DKindofContact 
Moderatie variabele  






   
   FreqContactBI 
Interactie term 
   DKindofContact 
   X FreqContactBI 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 































   




















   
Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven. In stap 4 betreft de Adjusted R2  de R square waarde. 
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig) 
 
Kijkend naar de hypothesen volgt, dat geen van de drie gestelde hypothesen een significantie laat 
zien. Aangezien deze vergelijkbaar zijn aan de vorige twee analysen wordt hier volstaan door te 
stellen, dat er geen significantie is ( p > 0,05) voor de hypothesen 2c., 2f. en 2i. en dat deze alle drie 
verworpen dienen te worden. De relatie tussen de onafhankelijke – en de afhankelijke variabele is 
niet aanwezig en ook het versterkende (moderatie; Hayes model 1) effect op deze twee variabelen is 
niet significant en dus niet aanwezig. 
De individuele variabelen blijken eveneens allen geen significantie te laten zien.  
De derde hypothese kent een mediërend effect, waarvoor wederom gebruik wordt gemaakt van de 
meervoudige hiërarchische regressie analyse. Bij deze analyse is wederom het aantal respondenten 
30 (N = 30). Er zijn zeven respondenten die hebben aangegeven, dat zij geen samenwerking met een 
kennisinstelling hebben en vier respondenten hebben aangegeven niet samen te werken met de 
dichtstbijzijnde kennisinstelling gemeten vanaf hun BI-locatie. Hiermee zijn er dus negentien (van de 
dertig) bedrijven die samenwerkingen met de dichtstbijzijnde kennisinstellingen (zie tabel 4.10). In 
hoofdstuk 3 is bij de operationalisatie gesteld, dat de analyse per BI-locatie uit zou worden gevoerd 
mits er voldoende respondenten waren. Gegeven de beperkte steekproef en beperkte aantal 
respondenten per BI-locatie is uiteindelijk besloten om niet de uitsplitsing per BI-locatie uit te 
voeren, maar om de dichtstbijzijnde kennisinstelling versus de desbetreffende BI-locatie voor alle 
respondenten als geheel te nemen. Hierdoor gaat de informatie per BI-locatie verloren. Aan de 
andere kant is het zeer de vraag of bij een dergelijk klein aantal respondenten per BI-locatie de 
uitkomsten wel representatief is.  
Voor de analyse wordt gebruik gemaakt van de methode van Baron en Kenny, welke in paragraaf 3.3 
is uitgewerkt. Aangezien stap 2 slechts één keer hoeft te worden uitgevoerd, wordt deze als eerste 
uitgewerkt. Immers de relatie tussen dichtstbijzijnde kennisinstelling en intensiteit van de 
samenwerking is in iedere mediërende hypothese en ongeacht welke succesfactor wordt genomen 
hetzelfde. Tabel 4.11 laat de tweede stap van de Baron en Kelly methode zien en toont aan, dat er 
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geen significant effect aanwezig is tussen de dichtstbijzijnde kennisinstelling en de intensiteit van de 
samenwerking met deze kennisinstelling.  
Tabel 4.10 BI-locaties en de dichtstbijzijnde kennisinstelling. 
 Kennisinstelling       
















   
TOTAAL 4 17 7 19    
 
Hiermee kan al gesteld worden, dat in het conceptuele model bij alle hypothesen geen sprake is van 
een mediërend effect en dus dat de hypothesen 3d., 3e. en 3f. verworpen kunnen worden. Verdere 
analyse van het mediërend effect volgens de Baron en Kelly methode heeft geen toegevoegde 
waarde aangezien reeds in de tweede stap van dit model is aangetoond, dat er geen sprake is van een 
mediërend effect.  
Desondanks zal in de verdere analyse van de hypothesen met de regressie analyse alsnog stap 1 (het 
directe effect tussen de afstand en de succesfactoren) en stap 3 (mediatie effect) worden uitgewerkt.  
 
Tabel 4.11 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor de mediator in hypothese 3d., 3e. en 3f. 
SumIntensiteitUniv Stap 1 Stap 2  
Constante 2,398*** (0,001) 1,712‡ (0,053)  
Onafhankelijke variabele    
      DistanceBILoc  1,077 (0,230)  
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 





















Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven. 
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig) 
 
Als eerste het directe effect tussen dichtstbijzijnde afstand kennisinstelling en de BI-locatie met de 
succesfactor werkgelegenheid (tabel 4.12).  
De ANOVA significantie laat zien, dat in geen van de stappen sprake is van een significantie. Dit is 
ook zichtbaar in de verklarende waarde van de hypothese. Bij stap 3 (dus met alle variabelen: 
controle -, onafhankelijke - en de mediërende variabele) bedraagt de voorspellende waarde van het 
model als geheel 2,1% % (R2 = 0,021) welke niet significant is (p > 0,05). Het gehele model is 
hiermee dan ook niet significant. 
Het directe effect van de afstand van de kennisinstelling en de werkgelegenheid is niet significant (p 
= 0.449) en daarmee kan hypothese 3a. verworpen worden. 
Ook de individuele variabelen laten geen significantie zien.  
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Tabel 4.12 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 3a. en 3d. 
IncreaseFTE Stap 1 Stap 2 Stap 3 
Constante 1,159*** (0,001) 0,884* (0,039) 0,731 (0,108) 
Onafhankelijke variabele    
      DistanceBILoc 
Mediator  
 0,431 (0,316) 0,335 (0,449) 
   SumIntensiteitUniv 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 





























Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven.  
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig) 
 
Als tweede analyse het effect tussen de afstand tot de kennisinstelling en de BI-locatie met de 
succesfactor omzet (tabel 4.13).  
De ANOVA toets binnen de modelstappen laat zien, dat er geen sprake is van een significant effect 
van het model als geheel. Bij stap 3, waarbij alle variabelen zijn betrokken, heeft de voorspellende 
waarde een niet significante waarde van 6,9% (R2 = 0,069). 
Tabel 4.13 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 3b. en 3e. 
IncreaseTurnover Stap 1 Stap 2 Stap 3  Sta   
Constante 1,986*** (0,000) 1,331** (0,009) 1,136* (0,034)    
Onafhankelijke variabele       
      DistanceBILoc 
Mediator  
 1,028* (0,046) 0,905‡ (0,084)    
   SumIntensiteitUnvi 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 













   
















   
Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven.  
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig)  
 
Het directe effect tussen de dichtstbijzijnde kennisinstelling en de desbetreffende BI-locatie met de 
succesfactor omzet toont een marginaal positief significant effect bij een ongestandaardiseerde 
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coëfficient van b = 0,91; b*  = 0,33, t = 1,80, p = 0,084. Dit betekent, dat hypothese 3b. -welke de 
directe relatie tussen de dichtstbijzijnde kennisinstelling ten opzichte van de BI-locatie op de 
succesfactor omzet meet- kan worden ondersteund. De omzet ligt 0,91 punt hoger bij bedrijven die 
met de dichtstbijzijnde kennisinstelling samenwerken ten opzichte van bedrijven die niet 
samenwerken of waarbij de samenwerking niet met de dichtstbijzijnde kennisinstelling is. 
Kijkend naar de individuele variabelen is buiten bovenstaande variabele (dichtstbijzijnde 
kennisinstelling) geen significante variabele aanwezig.  
De laatste analyse betreft de meervoudige hiërarchische regressie analyse 3c. en 3f. waarbij de 
succesfactor aantal patenten, producten en services is (tabel 4.14). 
De ANOVA is in geen van de modelstappen significant. In stap 3 met de onafhankelijke -, controle 
variabelen en de mediator is de voorspellende waarde 6,7%, maar dus niet significant (R2 = 0,067), 
waarmee het gehele model dus niet significant is. 
Hypothese 3c. dient verworpen te worden aangezien de directe relatie tussen de dichtstbijzijnde 
kennisinstelling met de BI-locatie en het aantal patenten, producten en services niet significant is.  
Tabel 4.14 Hiërarchische meervoudige regressieanalyse voor hypothese 3c. en 3f. 
IncreasePPS Stap 1 Stap 2 Stap 3  Sta   
Constante 0,587** (0,002) 0,489* (0,043) 0,667** (0,009)    
Onafhankelijke variabele       
      DistanceBILoc 
Mediator  
 0,153 (0,527) 0,265 (0,264)    
   SumIntensiteitUnvi 
Controle variabelen 
   DeltaDateBI 













   
















   
Noot: p-waarde tussen haakjes. Ongestandardiseerde coëfficiënten zijn weergeven.  
‡ Significantie op het 0.1 niveau (2-zijdig); * Significantie op het 0.05 niveau (2-zijdig)  
**   Significantie op het 0.01 niveau (2-zijdig); ***   Significantie op het 0.001 niveau (2-zijdig) 
 
De individuele coëfficiënten van de variabelen laat alleen voor de som van de samenwerkingen met 
de kennisinstellingen een marginale significantie zien. Opvallend hierbij is, dat deze marginaal 
negatief is daar waar vanuit de theorie en het conceptueel model een positief effect werd verwacht 
met een ongestandaardiseerde coëfficiënt van b = -0,10;.Dit betekent, dat bij een stijging van de som 
van de samenwerking met de kennisinstelling met 1 het gemiddeld aantal patenten, producten en 
services in de afgelopen drie jaar met 0,10 punt afneemt; b* = -0,40, t = -2,05, p = 0,051.  
 
Terugkijkend naar het mediërend effect (hypothese 3d, 3e. en 3f.) kunnen deze hypothesen op (ten 
minste) twee wijzen verworpen worden. Ten eerste is er geen sprake van significantie tussen de 
afstand en de intensiteit van de kennisinstelling. Al eerder benoemd en alleen dit feit is voldoende 
om de gestelde hypothesen 3d. -3f. te verwerpen. Daarnaast blijkt echter ook het indirecte effect 
tussen de intensiteit van de samenwerking en de succesfactoren niet significant. Of zoals bij 
hypothese 3f. is de significantie wel aanwezig, maar blijkt het effect marginaal negatief te zijn daar 
waar een positief effect werd verwacht. Hiermee kan het mediërend effect ook op deze wijze 
verworpen worden voor de drie succesfactoren.  
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Hoofdstuk 5  Conclusies, discussie en aanbe velingen 
 
5.1 Conclusies 
Hypothese 1:  
De samenwerking met het intern – en extern netwerk op de BI genereert een positief resultaat op de 
succesfactoren, waarbij het aantal netwerkcontacten dit effect versterkt. 
In hoofdstuk 2 is dit vervat in een zestal hypothesen, waarbij er een positieve relatie werd verwacht. 
In het uitgevoerde onderzoek is echter geen significantie gebleken op de hypothesen onder 1 (a. – f.). 
De gestelde hypothesen dienen dan ook allen verworpen te worden.  
Er zijn wel een drietal significante relaties te duiden op basis van de individuele variabelen. Ten 
eerste is er een positieve relatie tussen early stage bedrijven en werkgelegenheid. Early stage 
bedrijven scoren significant beter op de succesfactor werkgelegenheid dan de overige bedrijven. Een 
uitkomst die werd verwacht in hoofdstuk 2. In de aldaar geformuleerde definitie werd nadrukkelijk 
gesteld, dat de BI met haar sponsoren zich richt op de early stage bedrijven. Daarnaast zijn er een 
tweetal positieve significanties te noemen met de variabele gemiddeld aantal netwerkcontacten op en 
rond de BI-locatie. Deze variabele scoort zowel positief significant op de succesfactor 
werkgelegenheid als op de succesfactor omzet.  
Hypothese 2:  
De ondersteuning door de BI-medewerker op het gebied van materiële - en immateriële aspecten 
heeft een positief effect op de succesfactoren, waarbij de intensiteit van de ondersteuning een 
versterkend effect heeft op de relatie tussen coaching en advisering en de succesfactoren.  
De conclusie is helder en evident: geen enkele hypothese van 2 (a. – i.) kan worden aangenomen 
vanwege het ontbreken van enige significantie. En ook de individuele variabelen laten geen 
significantie zien in de uitgevoerde analysen. Alle ondersteuningen ten spijt van de BI via de 
materiële – en immateriële aspecten blijkt op geen enkele wijze, dat er sprake is van significantie.  
Hypothese 3:  
De kortere afstand tussen de kennisinstelling en de BI-locatie genereert een positief effect op de 
succesfactoren, waarbij de intensiteit van de samenwerking met de kennisinstelling een mediërend 
effect vormt. 
 
Hypothese 3b. is de (enige) hypothese die kan worden ondersteund. Het directe effect van de relatie 
tussen kortere afstand tussen de kennisinstelling en de succesfactor omzet is significant positief.  
 
Van een indirecte relatie via de mediator, intensiteit van de samenwerking, blijkt geen sprake te zijn. 
Er is geen significant effect te zijn. Een ander aspect vormt de intensiteit van de samenwerking met 
de kennisinstelling in relatie tot de succesfactor aantal patenten, producten en services. Deze relatie 
is significant negatief. Daar waar vanuit de literatuur een positieve significantie werd verwacht. 
Löfsten en Lindelöf hebben in hun onderzoek uit 2005 namelijk vastgesteld, dat een hoge mate van 
interactie met de kennisinstelling tot een grote bijdrage aan de performance van de early stage 
bedrijven bijdraagt. Dit wordt in dit onderzoek duidelijk anders ervaren. Een hogere intensiteit van 
de samenwerking leidt tot minder aantal patenten, producten en services.  
 
Overig 
Ten slotte dient nog vermeld te worden, dat er geen enkele significantie is gevonden in alle 
hypothesen voor de controle variabele ‘ het verschil in jaren tussen het moment van oprichting en de 
vestiging op de BI-locatie’.  
5.2 Discussies 
De keuzes om te kijken naar de BI in de Brainport regio en de daarbij gemaakte keuzen voor de 
betreffende BI-locaties in hoofdstuk 3 waren legitiem (bestaansduur > 5 jaar vanuit het onderzoek 
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van Lalkaka uit 2002 en vanuit de definitie van BI gericht op innovatie). Dit heeft echter wel een 
belangrijke stempel gedrukt op het aantal uit te zetten vragenlijsten en daarmee op het aantal 
respondenten. Deze is met dertig respondenten te klein om niet een belangrijke disclaimer bij de 
uitkomsten te plaatsen qua representativiteit en significantie. De onderzoeksmethode zijn valide. Net 
als de opzet van het kwantitatieve onderzoek. Terughoudendheid is wel geboden bij de 
betrouwbaarheid van de schaalindeling. Deze is in vergelijking met het onderzoek van Scillitoe en 
Chakrabarti (2010) minder uitgebreid en minder precies (zie ook hoofdstuk 3). Achteraf geen 
gelukkige keuze. Hiermee is bruikbare informatie verloren gegaan.  
In hoofdstuk 2 is uitgebreid stil gestaan bij de community op de BI-locatie. De positieve significante 
correlatie tussen de variabelen netwerkcontacten en samenwerking op de BI toont aan, dat deze 
community ook in dit onderzoek wordt ondersteund. In het onderzoek van Hughes, Ireland en 
Morgan (2007) wordt gesteld, dat innovatie en creativiteit positief wordt beïnvloed door de interactie 
binnen de community. Ook Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull (2000) zien in het externe netwerk 
een belangrijke succesfactor in het succes van een early stage bedrijf. Het belang van het netwerk 
met haar contacten op en rond de BI-locatie wordt bevestigd in de uitkomsten van het onderzoek. 
Zowel de relatie met werkgelegenheid als met omzet is significant positief. Opvallend daarbij is, dat 
de relatie met aantal patenten, producten en services niet kan worden ondersteund terwijl toch juist 
Hughes, et al. (2007) de creativiteit en innovatie als positief resultaat zagen. Ook de specifiek 
aangehaalde incubator manager vanuit het onderzoek van Lewis, Harper-Anderson en Molnar 
(2011), die intensiteit van de ondersteuning als een positief effect zagen op de ontwikkeling van de 
early stage bedrijven, laat geen significantie zien.  
Het onderzoek van Bruneel, Clarysse en Groen (2012) stelt, dat er veel verschillende waarde 
proposities door de BI worden aangeboden, maar dat er onvoldoende inzicht is wat nu succesvol is. 
Vanuit de literatuur worden er drie generaties onderscheiden, waarbij zeker de immateriële aspecten 
zoals netwerk ondersteuning en advisering en coaching (tweede – en derde generatie) veel 
ondersteuning vanuit de BI-medewerkers vergt (Bruneel, et al., 2012). Maar net als de specifieke 
faciliteiten (eerste generatie; Grimaldi en Grandi, 2005) en branchering van de BI’s (Beaudry en 
Schifferauerova, 2009) laten deze aspecten geen significantie zien. Dit kan als bevestiging worden 
gezien van het eerder aangehaalde onderzoek uit 2012 van Bruneel, et al.  
Uit het onderzoek van Audretsch, Lehmann en Warning (2005) bleek, dat de afstand tussen de 
kennisinstelling en de BI-locatie gemiddeld 16 kilometer bedroeg en dat 92% binnen een straal van 
50 kilometer verwijderd was. In onderliggende survey blijkt een gemiddelde afstand tot de 
belangrijkste kennisinstelling van 23 kilometer, waarbij vergelijkbaar aan bovengenoemd onderzoek, 
91,3% van de bedrijven binnen een straal van 50 kilometer op de BI-locatie van de kennisinstelling 
bevindt. Ondanks deze vergelijkbare uitkomsten wordt de relatie tussen intensiteit van de 
samenwerking en de performance van de early stage bedrijven- zoals beschreven in het onderzoek 
van Löfsten en Lindelöf (2005)- niet onderschreven.  
 
In het onderzoek van Groenewegen en De Langen uit 2012 werd gesteld, dat de grootste groei in 
omzet in de eerste jaren –na oprichting- wordt gerealiseerd. Mogelijk, dat hier de hoge standaard 
deviatie (SD = 30,92) van de oprichtingsdatum in combinatie van het lage aantal respondenten een 
verklaring biedt. Feit blijft echter, dat in dit onderzoek van deze gestelde relatie geen significant 
effect zichtbaar is.  
Invalshoek vanuit de sponsoren 
Kijkend naar de sponsoren en het verwachte effect op de succesfactoren zijn de uitkomsten van het 
onderzoek teleurstellend. Vooral bij de daadwerkelijke ondersteuning van de BI(-medewerkers) is de 
‘opbrengst’ karig. De rol van de BI op alle vlakken van ondersteuning -het netwerk en de materiële – 
en immateriële aspecten en de advisering en coaching- blijken geen significant effect te hebben. Net 
als het versterkend effect op deze relatie van de intensiteit in ondersteuning van de BI-medewerkers. 
De vraag is wat nu het bestaansrecht van de BI rechtvaardigt als blijkbaar de toegevoegde waarde 
van de BI zelf niet uit haar ondersteuning en de aangeboden faciliteiten blijken. De vraag lijkt 
gerechtvaardigd of met een goede community elders niet hetzelfde effect kan worden bereikt. 
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In het survey is gevraagd naar de impact die de BI heeft op het bedrijf van de respondent. Bij deze 
vraag werd de gehele tijdsspanne op de BI-locatie als basis genomen (dus niet de laatste drie jaar). 
Uit de antwoorden blijkt, dat de respondenten zowel werkgelegenheid (9 keer), omzet (13 keer) als 
aantal patenten, producten en services (eveneens 9 keer) ervaren. Daarnaast is hier ook 13 keer 
gesteld, dat men kennisvergaring heeft opgedaan. Deze antwoorden lijken positiever beantwoord te 
zijn dan zichtbaar wordt in de succesfactoren over de laatste drie jaar.  
Een andere vraag die gesteld is in het onderzoek, betreft het rapportcijfer (schaal van 1 tot 10) van de 
BI locatie. De uitkomst bedraagt 7,87 (M = 7,87, SD = 1,56), waarbij het laagste getal 5 (3 maal) en 
het hoogste 10 (5 maal) werd gegeven. De overige bedrijven waarderen de BI met een 7,50 (N = 16, 
SD =1,41) en de early stage bedrijven met een 8,29 (N = 14, SD = 1,64). Het verschil is niet 
significant. Ondanks bovenstaande positieve elementen (impact en rapportcijfer) voor de BI lijkt de 
allocatie in bemensing en (financiële) middelen ter discussie gesteld te kunnen worden gezien de 
beperkte impact op de succesfactoren. 
De rol van de kennisinstelling is zichtbaar in het feit, dat de afstand van kennisinstelling met BI-
locatie klein is (gemiddeld 23 kilometer) Daarnaast is hypothese 3b. (directe relatie afstand met de 
succesfactor omzet) bevestigd. In het onderzoek hebben de respondenten verder aangegeven (meer 
keuzen waren mogelijk), dat 56,67% zich onder andere vestigt vanwege business development, 
46,67% vanwege het vergaren van kennis en ten slotte was voor 26,67% van de respondenten de 
aanwezigheid van een universiteit aanleiding om zich op de betreffende BI te vestigen. Het vervolg, 
dat de korte afstand gemedieerd wordt door een intensievere samenwerking met de kennisinstelling, 
wordt echter niet ondersteund (indirect effect). Vooral de negatieve significantie tussen intensiteit 
van het contact en het aantal patenten, producten en services verbaast en spreekt het eerdere 
onderzoek van Löfsten en Lindelöf (2005) tegen waar de interactie met de kennisinstellingen en de 
performance (overigens wel gemeten in groei en rentabiliteit) positief werd beïnvloed. Vanuit de 
universiteit is de vraag legitiem of zij haar doelstelling om te participeren in de BI wel behaalt indien 
de samenwerking met de bedrijven niet leidt tot significant betere performance op de doelstellingen. 
Welke zelfs negatief is voor de succesfactor aantal patenten, producten en services. 
Vanuit de overheid (en ontwikkelingsmaatschappijen) kan gesteld worden, dat de economische 
groei, in werkgelegenheid en omzet niet gerealiseerd wordt. Naast deze constatering blijken er tevens 
op de BI substantieel veel overige bedrijven te zijn gevestigd terwijl initieel juist voor de early stage 
bedrijven de BI is opgezet. De vraag is of het bedoelde effect van werkgelegenheid en omzet bij de 
early stage bedrijven niet op een andere wijze effectiever kan worden bereikt. Aan de andere kant 
kan gesteld worden, dat juist de mix van bedrijven –early stage en overige bedrijven- wellicht voor 
beide groepen de community op en rond de BI versterkt en daarmee ook de werkgelegenheid en 
omzet. De community heeft namelijk wel een positief en significant effect op de succesfactoren 
werkgelegenheid en omzet.  
Voor de overheid is het de vraag of de mix van bedrijven wel initieel de opzet is geweest bij de 
vorming van de BI. Forse investeringen om innovatie in early stage bedrijven te bevorderen met als 
doel een bijdrage te leveren aan de regionale economie en vervolgens constateren, dat een deel van 
de investeringen gebruikt wordt voor bestaande bedrijven die gevestigd zijn op de BI.  
Vanuit de BI-locatie zelf is het goed om te kijken naar haar eigen businessmodel. Alleen early stage 
bedrijven aantrekken, herbergt in continuïteit van geldstromen (lees: huren) een risico en de overige 
bedrijven voegen toe aan de community door het significant hoger verkrijgen van contacten en 
continuïteit in geldstromen.  
Wetenschappelijke – en maatschappelijke relevantie 
De wetenschappelijke relevantie van het onderzoek is drieledig. Ten eerste blijkt de samenstelling 
van de BI-locatie meer divers te zijn dan aangenomen in de literatuur. In het gepresenteerde 
onderzoek is van de respondenten nog niet de helft early stage bedrijf. Dit beeld wordt in een eerste 
verkenning via deskresearch van de gekozen BI-locatie en navraag bij de BI zelf bevestigd (zie ook 
paragraaf 5.4). Een tweede aspect vormt de community gedachte. Nieto en Santamaria (2007) 
onderschreven het belang van deze community, waarbij –opvallend genoeg- de netwerkcontacten 
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meer worden opgedaan vanuit de community zelf dan vanuit de ondersteuning van de BI. Ten slotte 
is reeds in hoofdstuk 1 aangegeven, dat Tavoletti (2013) vaststelt, dat ondanks succesvolle casussen 
en politieke ondersteuning de meeste BI’s niet succesvol zijn en dat er getwijfeld kan worden aan de 
effectiviteit van de BI en de investeringen die in de BI’s worden gepleegd. Er zijn wel degelijk 
aanknopingspunten voor een succesvolle ondersteuning binnen de BI-locatie, maar lang niet alle 
ondersteuning lijkt effectief. 
 
Bekeken vanuit de maatschappelijk oogpunt, is het goed om te bezien of en in welke mate de 
allocatie van de hoge investeringen effect hebben. Aan de hand van dit onderzoek kunnen er 
vraagtekens gezet worden bij de activiteiten van de kennisinstellingen en de BI zelf. De locatie 
dichtbij een kennisinstelling lijkt effect te hebben op de omzet, maar niet op de andere twee 
succesfactoren. Net als de samenwerking met de kennisinstelling. De betrokkenheid en 
ondersteuning van de BI lijkt geen effect te hebben en alleen het netwerk op en rond de BI heeft een 
significant positief effect op de werkgelegenheid en omzet. Vraag is daarbij in hoeverre de sponsoren 
daarbij een rol hebben gespeeld.  
Er zijn hoge maatschappelijke investeringen gemoeid met de BI-locaties en het lijkt legitiem om 
hardop af te vragen in hoeverre deze effectief zijn en effect sorteren. Is het wellicht niet mogelijk om 
op een andere wijze meer output op de succesfactoren is te creëren? Of anders gesteld: is dezelfde 
output te realiseren met minder maatschappelijke gemeenschapsgelden? Vanuit de (regionale) 
overheid een belangrijk aspect wat aandacht behoeft.  
Ter afsluiting: in hoofdstuk 2 is reeds gesteld, dat de BI vier kenmerken heeft (1) focus op innovatie 
vanuit early stage bedrijven, (2) specifieke locatie, (3) met materiële – en immateriële aspecten, en 
(4) doelen ter herleiden vanuit de sponsoren. Concluderend kan worden gesteld, dat er meer 
bewoners zijn op de BI-locatie dan alleen early stage bedrijven, de faciliteiten zeker niet zondermeer 
leiden tot een betere resultaten op de succesfactoren en dat de doelstellingen wel te herleiden zijn tot 
de sponsoren, maar lang niet altijd tot hogere resultaten leiden op de succesfactoren. Kortom dekt het 
doel van de (oprichting van) BI’s nog wel de lading? 
 
5.3 Aanbevelingen voor de praktijk 
De aanbevelingen zijn ingedeeld in twee categorieën: (i) voor de BI(-staf), en (ii) voor de sponsoren. 
Als eerste de aanbevelingen voor de BI. 
De community van de BI levert alle bewoners voordeel op op het punt van omzet. De ondersteuning 
vanuit de BI zelf heeft geen significant effect op de succesfactoren. Als facilitator lijkt het evident, 
dat een betere kanalisering en bundeling van kennis en ondersteuning tot verbetering van de 
resultaten voor de bewoners van de BI moeten gaan leiden. Juist ook, omdat aantoonbaar de 
community wel een significant effect heeft op de werkgelegenheid en omzet.  
De bedrijven waarderen de aanwezigheid van de kennisinstelling in de directe omgeving als positief. 
Echter dit resulteert niet in de direct aan de sponsor gerelateerde succesfactoren. Afstemming tussen 
de BI en de sponsoren hoe de resultaten beter in kaart kunnen worden gebracht en op welke wijze 
deze meer zichtbaar gemaakt kunnen worden, kan hierbij helpen. 
Vanuit de sponsors zijn de volgende items aan te bevelen. Het lijkt verstandig voor de 
kennisinstellingen te kijken naar haar doelstellingen. Hierbij kan het onderzoek van Audretsch, 
Lehmann en Warning (2005) een goed handvat bieden. Zij stelden vast, dat er een positief verband is 
tussen het aantal startups, de aanwezigheid van een universiteit en het aantal studenten. Er zou 
gekeken kunnen worden naar mogelijkheden voor studenten voor stages en toekomstige 
werkgelegenheid voor studenten. Met de werkgelegenheid op de BI kan de kennisinstelling 
studenten aan zich binden. Dit heeft vervolgens als belangrijk neveneffect dat tevens de doelstelling 
van de overheid (werkgelegenheid en omzet) kunnen worden bewerkstelligd. 
Het is aan te bevelen om -vanuit de BI en haar sponsors- de resultaten niet alleen meetbaar en 
zichtbaar te maken voor early stage bedrijven, maar ook nadrukkelijk de genoemde succesfactoren 
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van de overige bedrijven/bewoners te meten. Juist ook omwille van de community die als grote 
stimulans in de succesfactor omzet wordt gezien en bijdraagt aan de doelstelling van sponsoren. 
Het is reeds in de vorige paragraaf ter discussie gesteld. De overheid heeft zich ten doel gesteld 
nieuwe bedrijven te ondersteunen. Kijkend naar de resultaten en de bewoners van de BI, is het de 
vraag of de vele investeringen wel bij deze doelgroep komen. Vraag is of de grote bedragen die 
hiermee gemoeid zijn efficiënter kunnen worden besteed. Dit wordt al snel een politieke vraag 
omtrent allocatie van middelen. Staat de economische groei in de regio in brede zin centraal of 
specifiek die van early stage bedrijven alleen? Met het beantwoorden van deze vraag kan het zinvol 
zijn om het geld anders te besteden of juist de doelstelling en besteding van middelen te herformu-
leren waarmee de BI zich ook mogelijk breder kan ontwikkelen; namelijk zich richten op alle 
bewoners van de BI. 
 
5.4 Aanbevelingen voor verder onderzoek 
Zoals eerder aangegeven zijn er een aantal beperkingen in het onderzoek te noemen waarbij nader 
onderzoek wenselijk is. Als eerste –de reeds gememoreerde beperking van- het aantal respondenten. 
De totale omvang van de drie BI-locaties nopen tot een grootschaliger onderzoek; interregionaal of 
op landelijk gebied. Een kwalitatief onderzoek kan vanwege de beperkte omvang van early stage 
bedrijven op de BI-locaties in Nederland ook een goed alternatief zijn.  
Nader onderzoek lijkt ook op zijn plaats om de relatie tussen kennisinstellingen en de succesfactor 
aantal patenten, producten en services nader te onderzoeken. Hoewel de gevestigde bedrijven de 
samenwerking opzoeken en zich juist op deze BI vestigen vanwege de kennisinstelling is de 
uitkomst van het onderzoek op dit vlak teleurstellend. Zowel in de intensiteit van de samenwerking 
als in de succesfactoren is er geen sprake van zichtbare resultaten.  
Daarnaast is in dit onderzoek naar voren gekomen, dat hoewel de BI-locatie zich richt op early stage 
bedrijven juist ook het aandeel overige bedrijven fors is. Dit verdient aanvullend onderzoek en 
wetenschappelijk een nadere duiding. In de literatuurstudie is dit aspect onvoldoende belicht. Dit 
terwijl juist in de gekozen BI-locaties blijkt, dat het type overige bedrijven fors is. Is dit typisch voor 
deze regio of is dit in meer regio’s herkenbaar? Een andere insteek voor een vervolgonderzoek kan 
ook zijn om juist BI te selecteren met voornamelijk early stage bedrijven en BI’s met een meer 
gemengde populatie (early stage en overige bedrijven). Welke ‘mix (vorm)’ van bewoners levert nu 
het meeste succes op, voor wie en wat zouden de bewoners graag willen zien, dat de BI zelf toevoegt 
in ondersteuning en faciliteiten? Deze vragen lijken de (praktische) relevantie voor het bestaansrecht 
van de BI in de toekomst te kunnen (waar)borgen. 
Verder kan worden bekeken of de branches waar men zich op richt nog van invloed is op de 
uitkomst van het onderzoek. Het is niet ondenkbeeldig, dat BI die zich richt op andere sectoren ook 
andere uitkomsten genereert. De eerder in hoofdstuk 2 benoemde ‘firms graduated’ (Allen en 
McCluskey, 1990) kan -afhankelijk van de branches- zeer verschillen. Vraag is of BI-locaties die 
zich op bepaalde sectoren richten ook niet een andere leercurve kennen en ondersteuning vragen. Dit 
vergt een geheel andere benadering van de BI zelf, maar mogelijk ook een andere set van 
succesfactoren en meetinstrumenten. Aansluitend hierop is het goed als de stakeholders (bewoners, 
sponsoren, BI zelf) nog een keer goed kijken naar de geformuleerde succesfactoren. Hoewel uit de 
literatuur duidelijk deze factoren als leidend werden gezien, blijkt in onderliggend onderzoek, dat de 
bewoners weinig tot geen significantie hebben laten zien op deze items. Dit terwijl zij de BI wel 
positief weten te waarderen.  
Bovenstaande gedachten verdienen allen een verdieping of aanvullend onderzoek met als doel beter 
zicht te krijgen van het ecosysteem van de BI voor haar bewoners en de sponsoren. Resulterend in 
een verdere inkleuring van de vraag omtrent de magie van de Business Incubator. Dit onderzoek 
heeft een stukje van deze magische sluier opgelicht. Duidelijk is echter, dat -zoals Lewis, Harper-
Anderson en Molnar reeds stelden in 2011- er geen ‘magic bullet’ voorhanden is die de optimale 
uitkomst verschaft in de performance van de early stage bedrijven vanuit de BI.  
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Bijlage 2:  
Voorblad (begeleidende email) bij de survey: 
Dear Sir, Madam, 
Thank you for your cooperation with my graduation assignment. This survey will take 10 minutes at the most. 
Current situation: 
In the past decades many different kind of Business Incubators (BI) were launched. Also in the Brainport region (South-East of the Netherlands). In this 
region a network of facilitative companies forms the eco system of the BIs. For a proper understanding of Business Incubators we will use the following 
definition: 
‘A location founded by one or a few sponsors with several tangible - and intangible facilities for the innovative (early stage) companies, situated in a specified 
homogeneus branch or field of knowledge . 
To add some extra value to the established companies besides tangible aspects -such as location, parking space, laboratorias, restaurant, reception, meeting 
rooms, etc.- the BI also provide the companies with some intangible aspects as advice/consultancy, network, coaching, etc. The most important questions in 
this survey is:  
'Which facilities and support are offered by the BI and do these facilities and support have a positive effect on the companies located on the BI-location?'. 
Request: 
You can help me with this survey and if it is okay for you: please give me your contact details (last question) so I can also interview a few of you face-to-face. 
Your data is only for this survey and will keep secret. 
I thank you in advice for your cooperation!! 
Kind regards, 




Vraag Antwoordmogelijkheden Bron/reden van vraagstelling 
1. Location: what kind of (department of your) 
company is located on the Business Incubato-
location? 
0  Head-/main office 
0  Department of a side branche 
0  Not located at a Business Incubator location, 
because..... 
Note: You do not need to fill in the rest of this 
survey. Thank you for your time. 
 
Keuze of de respondent binnen of buiten de 





2. Location 2: on which Business Incubator are 
you located? 
0  Eindhoven 
0  Geleen 
0  Maastricht 
0  Otherwise, namely….. 
Beoordelen of er een verschil is tussen de 
verschillende BI-locaties en noteren van de 
aantallen per BI-locatie. 
3. Since when is your company established on 
the BI location? 
Sinds……(datum) Inzicht in de duur dat het bedrijf op de BI 
locatie is gevestigd. 
4. Since when is your company registered in the 
Chamber of Commerce? 
Sinds……(datum) Geeft inzicht of we hier te maken hebben met 
een early stage bedrijf  
Noot: het verschil tussen vraag 3 en 4 geeft 
inzicht in de controle variabele. 
5. How is your company on the Business 
Incubator (BI)location financed? 
0  No extra investments required 
0  Financed by head office or parent company 
0  Subsidy 
0 Equity/own money 
0  Oterwise or a combination mentioned above, 
namely: ……... 
Geeft inzicht of er een verschil is tussen de 
bedrijfstypen van (innovatieve) bedrijven. 
 
6. With what purpose did you establish your 
(department of your) company on the BI 
location? 
Multiple answers are possible 
  
Multiple answers are possible: 
0  Internal network/clustering of your branch on the 
BI-location 
0  Support by the BI (manager/-developer) 
0  Presence of the university 
0  Financial investors 
0  Technology partners 
0  Suppliers/customers 
Onderbouwing van het conceptueel model 
(paragraaf 2.4). Volgens Hansen, Chesbrough, 
Nohria en Sull, 2000 en Hughes, Ireland en 
Morgan, 2007: voor nummer 1 - 6. Volgens 
Clarysse en Bruneel, 2007 en Scillitoe en 
Chakrabarti, 2010 voor optie 2. Volgens 
Audretsch en Lehmann en van Audretsch, 
  
0  Otherwise, namely……. Lehmann en Warning (beiden 2005) voor 
optie 3. 
7. What is your goal of the establishment on the 
BI-location? 
Multiple answers are possible. 
0  Further development new businesses 
0  Market introduction 
0  Gaining knowledge 
0  Generate turnover 
0  Infra -/tangible aspects of the BI-location 
0  Otherwise, namely……. 
Redenen waarom een bedrijf zich op de BI 
locatie vestigt. Ontleend aan de definitie van 
Eshun (2009) overgenomen uit 
Theodorakopoulos, et al., pp 605, 2014) 
8. What kind of business do you have? 0  Incubator/start-up 
0  Spin-off parent company 
0  Spin-off university 
0  Service provider of financial investor 
0  Supplier/customer for the incubator/start-up 
0  Business incubator 
0  Otherwise, namely….. 
Doelgroepenbenadering voor de enquête en 




Vraag Antwoordmogelijkheden Bron/reden van vraagstelling 
9. Network: how many new contacts have you 
met through your BI-location in the field of: 
New contacts: companies and institutes which 
you would not met without your location on 
the BI. 










     
External network 
outside the BI-location 
     
Suppliers/Customers      
Technology partner not 
being the university  
     
Financial investors      
 
Onderbouwing voor hypothese 1. Volgens 
Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull, 2000; 
Hughes, Ireland en Morgan, 2007 en Scillitoe 
en Cahkrabarti, 2010. 




Wellicht komen er nog ander soortige 
contacten vanuit de BI aan het licht. 
11.  Contact with the Business Incubator: how 
often do you have contact with the BI-staff 
For the last 12 months? 
0  None or < < 1 time per months 
0  1-3 times per month  
0  4-6 times per month 
0  7-9 times per month 
Inzage in interactie met personeel BI 
(hypothese 2). Volgens Hansen, Chesbrough, 
Nohria en Sull, 2000; Clarysse en Bruneel, 
  
0  > 9 times per month 2007; Scillitoe en Chakrabarti, 2010 en Lewis, 
Harper-Anderson en Molnar, 2011 
12. What kind of contact do you have with the 
BI staff? 
Definition advise: advise from the BI staff 
most of the time for a short period and 
temporary and focused on a particular 
discipline. 
Definition coaching: guidance of your 
company during a longer period and most of 
the times in several areas of the business 
operations. 
0  No contact 
0  Advise 
0  Coaching 
0  Advise and coaching 
0  Otherwise, namely…. 
Onderbouwing voor de tweede hypothese. 
Volgens Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull, 
2000 en Lewis, Harper-Anderson en Molnar, 
2011. 
13. University: how do you work together with 
an university? 
Multiple answers are possible 
0  Use of the R&D department of the university 
0  Consultants 
0  Discussions 
0  (joint) R&D projects 
0  Transfer of R&D information 
0  (Use of) R&D equipment 
0  Recruitments 
0  Basic research  
0  Applied research 
0  Cooperation with the university 
0  Do not work with an university. Go to question 15 
0 Otherwise, namely….. 
Onderbouwing voor de derde hypothese en 
inzicht in de intensiteit van de samenwerking 
met universiteiten. Volgens Audretsch en 
Lehmann, 2005; Audretsch, Lehmann en 
Warning, 2005; Löfsten en Lindelöf, 2005. 
14.  Distance to the university: Which university 
is the most important partner for your 
location at the BI? 
0  Aken/Aachen 
0  Eindhoven 
0  Heerlen 
0  Leuven 
0  Maastricht 
0 Otherwise, namely…. 
Onderbouwing van de derde hypothese, dat 
naarmate de afstand tot de 
universiteit/hogeschool lager is de interactie 
met de instelling groter is. Volgens Audretsch 
en Lehmann, 2005; Audretsch, Lehmann en 
Warning, 2005; Löfsten en Lindelöf, 2005. 
15. Do you work together with other 
companies/institute on the BI (besides 
university or BI itself)? 
Multiple answers are possible. 
0  Government: local, province, national, European 
0  (Regional) Development Agency 
0  Originally parent company 
0  Financial investors 
0  Technology partners 
Eerste twee opties: volgens Westhead en 
Storey, 1995; Westhead, 1997 en Westhead en 
Batstone, 1999. Optie 3: Grimaldi en Grandi 
(2005). Alle opties zie onderbouwing bij vraag 
6. 
  
0  Suppliers/Customers 
0  Concentration simular branch 
0  No; go to question 17 
0  Otherwise, namely….. 
 
16.  What kind of effect does the cooperation 
(you mentioned in question 15) has on your 
company? 
Increase FTE 
Increase of number of 
patents/products/services 
Increase of knowledge. 



































Government      
Development 
Agency;; e.g. LIOF 
or BOM 
     
Parent company      
Financial investor      
Technology partners      




     
 
Voorschot op deel 3 van de vragenlijst. 
Volgens Beaudry en Schiffauerova, 2009 en 
Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan, 
2014.  
17.  Cooperation with the BI is in the field of: 
Multiple answers are possible. 
0  Network: gaining contacts 
0  Tangible aspects of the BI 
0  Intangible aspects of the BI 
0  None; go to question 19 
0  Otherwise, namely….. 
Optie 1: zie vraag 6. Optie 2 volgens Mc 
Adam en Mc Adam, 2008. Optie 3: Volgens 
Hansen, Chesbrough, Nohria en Sull, 2000 en 
Lewis, Harper-Anderson en Molnar, 2011.  
18. The interaction with the BI has a positive 
impact on my business: 
Multiple answers are possible. 
 
0  Increase FTEs 
0  Increase turnover 
0  Increase number of patents/products/services 
0  Increase knowledge 
0  Otherwise, namely…… 
Zie vraag 16. 
 
Deel 3: 
Vraag Antwoordmogelijkheden Bron/reden van vraagstelling 
  
19. Since you are located on the BI-site: with 
how much FTE is your business (at this 
location) increased? 
If this location is settled > 3 years ago. The 
last 3 years. 
0  None 
0  1- 5 FTEs 
0  6-10 FTEs 
0  11- 15 FTEs 
0  > 15 FTEs 
I Volgens Beaudry en Schiffauerova, 2009 en 
Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan, 
2014. 
20. Since you are located on the BI-site: how 
much is your turnover (at this location) 
increased? 
If this location is settled > 3 years ago. The 
last 3 years. 
0  Decreased 
0  < EUR 0.5 million 
0  0.5million - 1 million 
0  1 million – 1.5 million 
0  > 1.5 million 
Volgens Beaudry en Schiffauerova, 2009 en 
Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan, 
2014. 
21. Since you are located on the BI-site: how 
many new patents, products or services have 
you realize additional? 
If this location is settled > 3 years ago. The 








Number of  
patents 
      
Number of 
products 
      
Number of 
services 
      
 
Volgens Beaudry en Schiffauerova, 2009; 
Theodorakopoulos, Kakabadse en McGowan, 
2014 en Löfsten en Lindelöf, 2005. 
22. Are there any other positive results 
observable in your company on the BI-




Open vraag in combinatie met vraag 19 - 21. 
 
Deel 4 
Vraag Antwoordmogelijkheden Bron/reden van vraagstelling 
23. Does the BI meet your expectations since 
you moved to the BI-location? Please give 
me an explanation for your answer. Yes/no, 
because,....... 
Open vraag: Yes/no. Beoordelen of de BI locatie aan de 
verwachtingen heeft voldaan. 
24.  Does the BI staff meet your expectations 
since you moved to the BI-location? Please 
give me an explanation for your answer. 
Yes/no, because,...... 
Open vraag: Yes/no. 
……… 
Idem aan 17, maar nu op personeel vlak. 
25. Do you miss anything on the BI-location? 0  Internal – and external network 
0  Support by the BI (manager/-developer) 
Koppeling met vraag 6. 
  
0  Interaction with university 
0  Funding possibilities 
0  Clustering of your branch 
0  Presence of suppliers/customers 
0  Otherwise, namely……. 
26. What can the BI do to improve its services? <Open vraag> Vraag gericht op mogelijk toekomstig 
onderzoek.  
27. Would you recommend the BI(-location)? 
On the scale of 10. 1. totally not recommend. 
10. strongly recommend. 
<Cijfer van 1 t/m 10> Beeld naar de gepercipieerde kwaliteit van de 
BI. 
28. This survey is anonymous. You can help me 
a lot when you will hand over me your 
personal data. With the information provided 
by all of you I would like to interview a few 
companies/persons face-to-face for 
deepening some questions. Below you can 
optionally add your personal information. 




This is the end of the survey. I would like to thank you for your cooperation. If you have any remarks or questions, you can contact me. 
Richard van der Snoek 
Email address: Richardvandersnoek@gmail.com Mobile phone: 06 2060 8868 
Regards, 
Richard van der Snoek 
Insula 111, Heerlen 
  
Bijlage 3:  




*Tabel 4.1. Descriptives. 
FREQUENCIES VARIABLES=Location1 Location2 Kindbusiness FinBILocatie 




*Tabel 4.2 Desriptives data COC en BI. 
DESCRIPTIVES VARIABLES=EstdateBI EstdateCoC 
  /STATISTICS=MEAN STDDEV MIN MAX. 
 
4.1.3 Valideren van de meetinstrumenten 
 
*Factor analyse voor contact via BI-netwerkontact. 
FACTOR 
 /VARIABLES ContactInternal ContactExternal ContactSuppCust ContactTechn ContactFinInv 
  /MISSING LISTWISE  
  /ANALYSIS ContactInternal ContactExternal ContactSuppCust ContactTechn ContactFinInv 
  /PRINT INITIAL KMO EXTRACTION ROTATION 
  /FORMAT SORT BLANK(.3) 
  /PLOT EIGEN 
  /CRITERIA MINEIGEN(1) ITERATE(25) 
  /EXTRACTION PC 
  /CRITERIA ITERATE(25) DELTA(0) 
  /ROTATION OBLIMIN 
  /METHOD=CORRELATION. 
 
*Cronbach's Alpha voor contact via BI-netwerk. 
RELIABILITY 
  /VARIABLES=ContactInternal ContactExternal ContactSuppCust ContactTechn ContactFinInv 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 
  /MODEL=ALPHA 
  /STATISTICS=DESCRIPTIVE CORR 
  /SUMMARY=MEANS CORR. 
  /SUMMARY=TOTAL. 
 
*Aanmaken variabele netwerkcontact vr9. 
COMPUTE MeanNetwork=MEAN(ContactInternal to ContactFinInv). 
EXECUTE. 
 
*Normale verdeling MeanNetwork. 
EXAMINE VARIABLES=MeanNetwork 
  /PLOT BOXPLOT HISTOGRAM NPPLOT 
  /COMPARE GROUPS 
  /STATISTICS DESCRIPTIVES EXTREME 
  /CINTERVAL 95 
  /MISSING LISTWISE 
  /NOTOTAL. 
  
*Mean en SD van FreqBICOntactBI. 
DESCRIPTIVES VARIABLES=FreqContactBI 




  /PLOT BOXPLOT HISTOGRAM NPPLOT 
  /COMPARE GROUPS 
  /STATISTICS DESCRIPTIVES EXTREME 
  /CINTERVAL 95 
  /MISSING LISTWISE 
 
4.1.2 Betrouwbaarheid en factoranalyse voor de succesfactoren 
 
*Factoranalyse AantallenSUCCES. 
DATASET ACTIVATE DataSet1. 
FACTOR 
  /VARIABLES IncreasePatents IncreaseProd IncreaseServices 
  /MISSING LISTWISE  
  /ANALYSIS IncreasePatents IncreaseProd IncreaseServices 
  /PRINT INITIAL KMO EXTRACTION ROTATION 
  /FORMAT SORT BLANK(.3) 
  /PLOT EIGEN 
  /CRITERIA MINEIGEN(1) ITERATE(25) 
  /EXTRACTION PC 
  /CRITERIA ITERATE(25) DELTA(0) 
  /ROTATION OBLIMIN 




  /VARIABLES=IncreasePatents IncreaseProd IncreaseServices 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 
  /MODEL=ALPHA 
  /SUMMARY=TOTAL MEANS. 
 
*Aanmaken variabele IncreasePPS. 
COMPUTE IncreasePPS=MEAN(IncreasePatents to IncreaseServices). 
EXECUTE. 
 
4.2 De correlatie 
 
*Aanmaken variabele SUMCOOP BI. 




COMPUTE SumIntActBIStaff=SUM(IntActNetworkBIS to IntActIntangibleBI). 
EXECUTE. 
 
*Aanmaken variabele intensiteit Universiteit. 





*Afstand BI-locatie tot kennisinstelling. 
CROSSTABS 
  /TABLES=Location2 BY DistanceUniversity 
  /FORMAT=AVALUE TABLES 
  /STATISTICS=CORR  
  /CELLS=COUNT 




  /STATISTICS=MEAN SUM STDDEV. 
 
*Normale verdeling DeltaDateBI. 
EXAMINE VARIABLES=DeltaDateBI 
  /PLOT BOXPLOT STEMLEAF HISTOGRAM NPPLOT 
  /COMPARE GROUPS 
  /STATISTICS DESCRIPTIVES 
  /CINTERVAL 95 
  /MISSING LISTWISE 




*Dummy variabele KindofContactBI. 
RECODE KindofcontactBI (1=1) (2=1) (3=1) (ELSE=0) INTO DKindofContact. 
EXECUTE. 
 
*Dummy variabele KindofBusiness. 
RECODE Kindbusiness (1=1) (2=1) (3=1) (ELSE=0) INTO DKindofBusiness. 
EXECUTE. 
 
*Tabel4.3 met dummy variabelen: Pearson. 
CORRELATIONS 
  /VARIABLES=IncreaseFTE IncreaseTurnover IncreasePPS SumCoopBI DKindofContact 
SUMInteractionBIStaff  
    SumIntensiteitUniv MeanNetwork FreqContactBI DistanceBILoc DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /STATISTICS DESCRIPTIVES 




* Regressie analyse IncreaseFTE hypo 1. 
REGRESSION 
  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreaseFTE 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER SumCoopBI 
  /METHOD=ENTER MeanNetwork 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 
  




* Regressie analyse IncreaseTurnover hypo 1. 
REGRESSION 
  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreaseTurnover 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER SumCoopBI 
  /METHOD=ENTER MeanNetwork 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 




* Regressie analyse IncreasePPS hypo 1. 
REGRESSION 
  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreasePPS 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER SumCoopBI 
  /METHOD=ENTER MeanNetwork 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 




*Regressie analyse hypo2 IncreaseFTE 
REGRESSION 
  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreaseFTE 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER SUMInteractionBIStaff DkindofContact 
  /METHOD=ENTER FreqContactBI 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 




*Regressie analyse hypo 2 IncreaseTurnover 
REGRESSION 
  
  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreaseTurnover 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER SUMInteractionBIStaff DkindofContact 
  /METHOD=ENTER FreqContactBI 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 




*Regressie analyse hypo 2 IncreasePPS 
REGRESSION 
  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreasePPS 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER SUMInteractionBIStaff DkindofContact 
  /METHOD=ENTER FreqContactBI 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 





  /TABLES=Location2 BY DistanceUniversity SumIntensiteitUniv 
  /FORMAT=AVALUE TABLES 
  /CELLS=COUNT 





  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT SumIntensiteitUniv 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER DistanceBILoc 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 





  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreaseFTE 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER DistanceBILoc 
  /METHOD=ENTER SumIntensiteitUniv 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 





  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreaseTurnover 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER DistanceBILoc 
  /METHOD=ENTER SumIntensiteitUniv 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 





  /DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN  
  /DEPENDENT IncreasePPS 
  /METHOD=ENTER DeltaDateBI DKindofBusiness 
  /METHOD=ENTER DistanceBILoc 
  /METHOD=ENTER SumIntensiteitUniv 
  /SCATTERPLOT=(*ZRESID ,*ZPRED) 
  /RESIDUALS HISTOGRAM(ZRESID) NORMPROB(ZRESID). 
